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RESUMEN

Este Trabajo de Fin de Grado desarrolla el plan de negocio de Elevare, una startup de
impacto social que conecta a consumidores conscientes con pequenos productores locales
sostenibles a través de un ecosistema digital. El proyecto se articula en torno a tres lineas
principales: un marketplace especializado en productos locales y sostenibles, un sistema
de etiquetas inteligentes orientado a mejorar la trazabilidad y la transparencia, y un
servicio de suscripcion mensual basado en el descubrimiento de productos gourmet de
proximidad. El trabajo analiza la oportunidad de mercado, el perfil del consumidor, el
modelo de negocio y la estrategia de marketing y posicionamiento del proyecto, asi como
su plan de lanzamiento y comercializacion, con el fin de evaluar su potencial como
iniciativa innovadora, escalable y alineada con las tendencias actuales de consumo

responsable.

Palabras clave: Elevare, startup, consumo responsable, sostenibilidad, productores

locales, Marketplace, trazabilidad, suscripcion.



ABSTRACT

This Final Degree Project develops the business plan for Elevare, a social impact startup
that connects conscious consumers with small sustainable local producers through a
digital ecosystem. The project is structured around three main pillars: a specialized
marketplace for local and sustainable products, a smart labeling system designed to
improve traceability and transparency, and a monthly subscription service focused on
discovering gourmet local products. The study examines the market opportunity,
consumer profile, business model, and the marketing and positioning strategy of the
project, as well as its launch and commercialization plan, in order to assess its potential

as an innovative, scalable initiative aligned with current responsible consumption trends.

Keywords: Elevare, startup, responsible consumption, sustainability, local producers,

marketplace, traceability, subscription.



INDICE

1. INTRODUCCION 8
1.1 Justificacion del tema y relevancia SOCIal........c.ccvvieierierieieiererc e 8
1.2 ODbJetiVOS Al TFG ....eeiieiieiieiiee ettt ettt be s b e e saeesaeesaesnbeenseenseenee 9
1.3 Metodologia y fuentes de informacion ............coecveeierieeriienienieneeseeieee et eie e 10
1.4 EStructura del trabajo..........cccveeieririeierieee ettt se e b eas 11

2.  DESCRIPCION DEL PROYECTO Y PROPUESTA DE VALOR 13
2.1 Origen e idea de negocio de EIeVare ..........ccccveiiieiiieiiieniieieeceeieeeeie e 13
2.2 MiSION, VISION Y VALOTES......eevieeieeieieiieiieieiesteeetetestesteeseesessesseessensessessesssensessessesssensenss 15
23 Oportunidad de mercado y problematica detectada............ceveverieieneninieieneseeieene 16
2.4 Elementos diferenciales del modelo (Elevare Market, Elevare Tag y Elevare Box) ........ 19

3. MODELO DE NEGOCIO: BUSINESS MODEL CANVAS 27
3.1 Segmentos de clientes (B2C — B2B).....cc.oooiiiiiiiiieeeeeee et 27
3.2 Propuesta de Valor .......c.cociiiiiiiiieieeeseet ettt sttt nb e enaas 28
33 CANALES ...ttt sttt ettt e beenenees 29
34 RElacion COn CLHENLES ......eeoviriiriirieiiiieiieteececctete ettt 30
3.5 FUCNLES A€ INEIESO0S ... eeutieiieieeiiesiieiiteste et et et et et e bt esse e seessaesssesseesseessaessaesssenssesssenses 31
3.6 RECUISOS CLAVE ...ttt ettt ettt ettt et e e e 32
3.7 ACtIVIAAAES CLAVE ..ottt st 33
3.8 SOCIOS CLAVE ...ttt ettt ettt st ettt s be et esbesbeeneentenaea 36
39 EStIUCTUIA @ COSLES ....uviutitiiiieieitietietete ettt ettt ettt ettt ettt et e et s et et etesteeneenseneas 37

4. ANALISIS DEL MERCADO Y DEL CONSUMIDOR 40
4.1 Evolucion del consumo sostenible y 10cal.........ccoeoieriieiieiiiiniinieieceeeeeeeieeeeiene 40
4.2 Perfil conSUMIdOr CONSCIENLE. .......eeuiireuieiieieteeitetete ettt sttt see st et stesteeneeeeneas 42
4.3 Analisis del entorno (PESTEL) ...c...ooouiiiiiiiiiieceece ettt e 44

5. ESTRATEGIA DE MARKETING Y POSICIONAMIENTO DE ELEVARE ................... 47
5.1 Identidad de marca, storytelling y PropoSito..........ccverreereerieeseesieesieesieesseesieesseesseesseesseens 47
52 Segmentacion y publico ODJELIVO.....cccuiiriiiriieiieie ettt 50
53 Posicionamiento estratégico y propuesta de valor diferencial ............ccccoecvevieiiennennnnnen. 54

6. PLAN DE LANZAMIENTO Y COMERCIALIZACION 57
6.1 Objetivos de marketing ¥ KPIS.........ccoiiiiiieiiiicee s 57
6.2 Estrategia de captacion B2B y B2C.......ccooiiiiiiiiieiieieeeeeeeeeeeeeee et 58
6.3 Canales y plan de COMUNICACION. .........cceruiruieierieiteeienie et eeteeesee et eeee e ee e eeseesseeneensenees 62
6.4 Calendarios de acciones y presupuesto eStimado .........cccveeeruererieienenieneeieneseeeeeenees 63
6.5 ColabOTaCIONES Y PATLNETS. ....eeveeuiietieieeteeteeteeteesteesteesteenseenseeseeseeseesseeseenseenseessesnseens 64

7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 67

8. DECLARACION DE USO DE HERRAMIENTAS DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL

GENERATIVA EN EL TRABAJO DE FIN DE GRADO 70

9. BIBLIOGRAFiA 71




INDICE DE FIGURAS

Figura 1: Evolucion consumo sostenible en Esparia (millones de euros) (2015-2024). 13

Figura 2: Logotipo de Elevare .................ccccccoueeiiuiiiiiiieiiiieeeieeee e 15
Figura 3: Prototipo de la pagina web de Elevare.................cc.cccoovevviiiciiiianinannannnn. 20
Figura 4: Ejemplo de codigo QR integrado en el envase ..................ccccccveeveecevannnene.. 24
Figura 5: Ejemplo del contenido digital accesible al escanear el codigo QR del sistema
ELOVATE TG ...ttt 25
Figura 6: Ejemplo de seleccion de productos a través de Elevare Box ......................... 26
Figura 7: Business Model Canvas de Elevare ..................ccccccooovevviaiiisiiaiianieannennn 39
Figura 8: Volumen de negocio electronico y variacion interanual (millones de euros y
porcent@je) (2019-2025) ........coooueiiiiiiiieeeee e e 45
Figura 9: Andlisis PESTEL aplicado a Elevare...................ccccoovveviieenieeaniieeiieeenen 46
Figura 10: Ejemplo de tarjeta de presentacion incluida en Elevare Box ...................... 49
Figura 11: Experiencia de apertura de un pedido en Elevare Market........................... 49
Figura 12: Representacion del buyer persona joven-adulto...................ccoccevevannen... 52
Figura 13: Representacion del buyer persona adulto................ccccccouveveueenceeencenenne.. 53
Figura 14: Mapa de posicionamiento de Elevare................ccccccooveveiivavieeenieeaninannnn. 56
Figura 15: Objetivos de marketing y KPIs para el primer ario de actividad................. 57
Figura 16: Ejemplo de perfiles gastronomicos en Instagram...................c.cccooceeeueen... 60
Figura 17: Ejemplo de pop-up de registro a la newsletter en la web de Elevare........... 61

Figura 18: Calendario de acciones y presupuesto de marketing para el primer aiio ... 63

Figura 19: REDR y su mision de apoyo al desarrollo rural en Esparia......................... 65



ABREVIATURAS

AECOSAN
B2B

B2C

BMC
CNMC
COVID-19
CRM

KPI
MAPA
OECD
PESTEL

QR
REDR
SEO
SMART

TFG
TPV
WWF

Agencia Espafiola de Consumo, Seguridad Alimentaria y Nutricién
Business to business (empresa a empresa)

Business to consumer (empresa a consumidor)

Business Model Canvas

Comision Nacional de los Mercados y la Competencia
Coronavirus Disease 2019

Customer Relationship Management

Key Performance Indicator (indicadores clave de rendimiento)
Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion

Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémico

Modelo de factores Politicos, Econdmicos, Sociales, Tecnologicos,

Ecologicos y Legales

Quick Response (Codigo de respuesta rapida)

Red Espaiiola de Desarrollo Rural

Search Engine Optimization

Specific, Measurable, Achievable, Relevant, Time-bound
(objetivos especificos, medibles, alcanzables, relevantes y con
limite temporal)

Trabajo de Fin de Grado

Terminal de Punto de Venta

World Wildlife Fund



1. INTRODUCCION
1.1 Justificacion del tema y relevancia social
En los ultimos afios, el consumo responsable y sostenible ha adquirido una creciente
relevancia en las decisiones de compra de los consumidores, especialmente en aquellos
segmentos mas sensibilizados con el impacto social, ambiental y economico de los
productos que adquieren (PwC, 2024). Esta transformacion responde a una mayor
conciencia sobre la necesidad de apoyar modelos productivos mas justos, transparentes y
respetuosos con el entorno, asi como a la busqueda de una conexion mas auténtica entre

el consumidor y el origen e historia de los productos (Ramos Hernandez et al., 2026).

En este contexto, los productores locales y artesanales, especialmente en sectores como
el agroalimentario y gourmet, desempefian un papel clave en el desarrollo econémico
local y la preservacion de tradiciones productivas. Sin embargo, a pesar de la alta calidad
de sus productos y de su contribucion al desarrollo sostenible, muchos de estos
productores continllan enfrentdndose a importantes barreras de acceso al mercado,
debidas principalmente de una baja digitalizacion, una limitada visibilidad frente a
grandes marcas industriales y la dificultad para comunicar de manera efectiva el valor
social y ambiental de su actividad (Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion y

Grupo Cajamar, 2024).

Paralelamente, la digitalizacion del comercio y el crecimiento de los marketplaces ' en
Espafa han transformado la forma en que los consumidores conocen y adquieren nuevos
productos. Seglin un articulo de The Officer, el crecimiento de los marketplaces en
Espaia puede observarse a través de la evolucion de los principales actores en este sector.
Un ejemplo clave es Amazon, que en 2024 incrementd sus ingresos en Espafia un 13%,
superando los 8.000 millones de euros (Santander, 2025). Estos datos reflejan una mayor
adopcion del modelo marketplace por parte de consumidores y empresas, asi como la
consolidacion de este canal como uno de los principales motores del comercio electronico

en Espafia. No obstante, la mayoria de estas plataformas priorizan criterios de precio y

' Un marketplace es una plataforma digital que conecta multiples vendedores con compradores,
permitiendo a distintos negocios ofrecer sus productos y servicios bajo un mismo techo virtual,
aprovechando asi la logistica e infraestructuras a su disposicion.



volumen, dejando en un segundo plano la sostenibilidad, trazabilidad o el impacto social.
Esta situacion genera una oportunidad para el desarrollo de modelos de negocio que
integren tecnologia, sostenibilidad y storytelling’ como elementos clave de

diferenciacion.

En respuesta a esta problematica surge Elevare, una startup * de impacto social concebida
como un ecosistema digital que conecta a consumidores conscientes con productores
tradicionales y sostenibles. A través de un marketplace especializado®, un sistema de
etiquetas inteligentes y un modelo de suscripcion, Elevare busca no solo facilitar la
comercializaciéon de productos de proximidad, sino también recuperar la conexion
emocional entre el consumidor y el origen del producto. La eleccién de este proyecto
como objeto del Trabajo de Fin de Grado se justifica por su relevancia social y su relacion

con las tendencias actuales de consumo responsable.

1.2 Objetivos del TFG
El presente Trabajo de Fin de Grado tiene como objetivo general analizar y desarrollar el
proyecto empresarial Elevare, una startup de impacto social orientada a conectar a
consumidores conscientes con productores tradicionales, mediante un ecosistema digital
basado en tres ejes: Elevare Market (marketplace de productos locales con criterios de
sostenibilidad), Elevare Tag (etiquetas inteligentes que muestran el impacto y la
trazabilidad de los productos) y Elevare Box (servicio de suscripcion mensual que acerca
al consumidor a productos de proximidad); evaluando su viabilidad estratégica, de
mercado y de modelo de negocio en el contexto actual. A través de este trabajo se pretende
estudiar de manera integral la coherencia del proyecto, su encaje en el mercado y su

potencial como iniciativa sostenible, innovadora y escalable.

2 El storytelling empresarial es el arte de narrar la historia, valores y misién de una marca para crear
conexiones emocionales con la audiencia

3 Una startup es una empresa emergente y joven, generalmente tecnoldgica, que se basa en una idea
innovadora para resolver un problema y que busca un crecimiento rapido y escalable, a menudo creando
un nuevo mercado o revolucionando uno existente.

4 Con marketplace especializado nos referimos a una plataforma digital de venta enfocada en un nicho
concreto, que reune exclusivamente productos y productores seleccionados seglin criterios especificos de
calidad, sostenibilidad e impacto social.



A partir de este proposito general, los objetivos especificos del trabajo son los siguientes:

1. Analizar el entorno y las tendencias de consumo que favorecen el auge de
productos sostenibles y locales, mediante un estudio PESTEL que identifique las
principales oportunidades y retos del mercado.

2. Identificar la oportunidad de mercado y la problematica existente en la conexion
entre productores locales sostenibles y consumidores conscientes.

3. Definir la propuesta de valor del proyecto Elevare, asi como sus elementos
diferenciales y su alineacion con las tendencias de sostenibilidad y digitalizacion.

4. Evaluar el mercado, el perfil del consumidor objetivo y el entorno competitivo en
el que se inserta el proyecto, identificando oportunidades y riesgos relevantes.

5. Diseiiar la estrategia de marketing del proyecto, definiendo la identidad de
marca, el posicionamiento estratégico y la segmentacion del publico objetivo.

6. Desarrollar un plan de lanzamiento y comercializacion que incluya las
estrategias de captacion de productores y consumidores, los canales de
comunicacion, el calendario de acciones y el presupuesto de marketing estimado

para el primer afio de actividad.

En conjunto, el trabajo pretende evidenciar el potencial de Elevare como un modelo de
negocio sostenible y competitivo, capaz de posicionarse en el mercado gourmet a través
de una estrategia de marketing centrada en el proposito, la transparencia y la experiencia

del consumidor.

1.3 Metodologia y fuentes de informacion
El trabajo adoptard una metodologia mixta de carécter descriptivo y aplicado, orientada
al disefio estratégico y operativo de la startup Elevare. Se combinaran técnicas
cualitativas y cuantitativas con el objetivo de integrar la investigacion tedrica con el

analisis practico del proyecto empresarial.

En primer lugar, se llevard a cabo una revision bibliografica y documental basada en
literatura académica, informes de mercado y fuentes institucionales relacionadas con el
marketing sostenible, el consumo responsable, la digitalizacion del sector gourmet y la
gestion de startups de impacto social. Esta fase permitira establecer el marco teorico y

contextual del trabajo.
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En segundo lugar, se desarrollara un anélisis del entorno mediante la herramienta
PESTEL, con el fin de identificar los factores politicos, econdmicos, sociales,
tecnologicos, ecologicos y legales que influyen en el desarrollo del mercado de productos
sostenibles y locales. Asimismo, se realizara un analisis del mercado y del consumidor,
centrado en la evolucién del consumo responsable y en la definiciéon del perfil del

consumidor objetivo de Elevare.

En tercer lugar, el trabajo se centra en el disefio de la estrategia de marketing y del plan
de lanzamiento del proyecto. Para ello se aplican herramientas de planificacion
estratégica, como la definicion del posicionamiento de marca, la segmentacion del
publico objetivo, la planificacion de estrategias de captacion B2B y B2C, asi como la
elaboracion de un calendario de acciones y un presupuesto estimado para el primer afio
de actividad. Esta parte combina el andlisis tedrico del marketing digital con la aplicacion

practica al caso concreto de Elevare.

Finalmente, el trabajo concluird con una sintesis de los resultados obtenidos y la
formulacion de conclusiones y recomendaciones estratégicas para la puesta en marcha y
consolidacion del proyecto. El enfoque del estudio sera deductivo® y aplicado,
combinando teoria académica y practica empresarial para ofrecer una propuesta realista,

coherente y alineada con los valores de la marca.

1.4 Estructura del trabajo
El presente Trabajo de Fin de Grado se estructura en cuatro bloques principales, ademas
de la bibliografia y anexos. El primer capitulo introduce el tema, justifica su relevancia,
define los objetivos, explica la metodologia y presenta la estructura del documento. El
segundo capitulo describe el proyecto Elevare, su origen, la problematica detectada, la
oportunidad de mercado y su propuesta de valor, incluyendo mision, vision y valores. El
tercer capitulo desarrolla el modelo de negocio mediante el Business Model Canvas,
analizando sus nueve bloques. El cuarto capitulo estudia el mercado y el consumidor,
abordando el consumo sostenible y local y el andlisis PESTEL. El quinto capitulo

desarrolla la estrategia de marketing del proyecto, abordando la identidad de marca, la

5 Enfoque deductivo: Método de investigacion que parte de teorias o principios generales para aplicarlos al
analisis de un caso concreto o situacion particular.
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segmentacion del puablico objetivo y el posicionamiento estratégico de Elevare dentro del
mercado. El sexto capitulo presenta el plan de lanzamiento y comercializacion, en el que
se definen los objetivos de marketing, las estrategias de captacion de productores y
consumidores, los canales de comunicacion y el calendario de acciones previsto para el

primer afo de actividad.

Finalmente, el trabajo termina con las conclusiones y recomendaciones derivadas del

analisis, asi como con las referencias bibliograficas y los anexos complementarios.
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2. DESCRIPCION DEL PROYECTO Y PROPUESTA DE VALOR
2.1 Origen e idea de negocio de Elevare
El proyecto Elevare surge como respuesta a una doble realidad del mercado actual: por
un lado, el creciente interés de los consumidores por productos sostenibles, locales y con
impacto social positivo. Segun el estudio Hdabitos de compra sostenible en Esparnia,
elaborado por OnePoll en 2024, el 81 % de los consumidores espafioles desea que sus
compras tengan un impacto medioambiental y social. Asimismo, el 44 % de los
encuestados afirma que la alineacién de un producto o marca con sus valores sociales y
medioambientales influye de manera significativa en su decision de compra. Estos
resultados evidencian una demanda creciente de productos responsables y una
oportunidad para plataformas que faciliten la identificacion y el acceso a este tipo de
oferta. A esto se le suma la dificultad que muchos pequenios productores locales
encuentran para acceder a canales de comercializacion digitales que les permitan ganar
visibilidad y competir en igualdad de condiciones frente a grandes marcas y plataformas

generalistas.

Figura 1: Evolucion consumo sostenible en Esparia (millones de euros) (2015-2024)

3.143

En 2024 el
consumo
ecologico crecio
un 7,78 %
respecto a 2023.

2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023 2024

Fuente: elaboracion propia a raiz de datos de Asobio (2025), Ecovalia (2023) y

Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion de Esparia (s.f)
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Como se observa en la figura 1, el consumo de productos sostenibles en Espaia ha
experimentado un crecimiento sostenido durante la tultima década, pasando de
aproximadamente 1.500 millones de euros en 2015 a mas de 3.100 millones en 2024. Esta
evolucion confirma una tendencia creciente hacia el consumo responsable y sostenible

por parte de los hogares espanoles.

Ademas, en los ultimos afios, el sector agroalimentario y gourmet ha experimentado una
transformacion significativa impulsada por la digitalizacion del consumo y el auge del
comercio electronico segun el Ministerio de Agricultura, Pesca y Alimentacion (MAPA).
Sin embargo, este proceso no ha beneficiado de manera homogénea a todos los actores
del mercado. Mientras que las grandes empresas y marcas industriales han logrado
adaptarse con rapidez a los entornos digitales, numerosos productores locales, artesanales
y sostenibles contintan operando en circuitos de distribucion tradicionales, con una
presencia online limitada o inexistente. Esta brecha digital dificulta su acceso a nuevos

mercados y reduce su capacidad para comunicar el valor diferencial de sus productos.

A esta problematica se suma la pérdida progresiva de la conexién emocional entre el
consumidor y el origen de los productos que adquiere (Mailchimp, s. f.). En un entorno
dominado por la estandarizacion, la produccion a gran escala y la competencia basada en
el precio, la historia detras del producto y el impacto social de su produccion quedan
invisibilizados (World Wildlife Fund, s. f.). Como consecuencia, muchos consumidores
interesados en un consumo madas consciente encuentran dificultades para identificar

opciones que sean verdaderamente coherentes con sus valores.

Es en este contexto donde nace Elevare, una startup de impacto social cuyo proposito es
reconectar al consumidor con el origen del producto, poniendo en valor el trabajo de los
pequeiios productores locales sostenibles. La idea de negocio se basa en la creacion de un
ecosistema digital que no solo facilite la compraventa de productos, sino que también
actiie como una plataforma de visibilidad, transparencia y storytelling. Como parte de su

identidad visual, el proyecto se representa a través del siguiente logotipo (véase figura 2).

14



Figura 2: Logotipo de Elevare

i ELEVARE

Fuente: elaboracion propia

Elevare se plantea desde su origen como un proyecto que combina tecnologia, impacto y
experiencia de usuario. A través de un marketplace especializado en productos locales
con criterios sostenibles y artesanales, un sistema de etiquetas inteligentes que permiten
acceder a informacion sobre trazabilidad e impacto, y un modelo de suscripcion basado
en el descubrimiento, la empresa busca ofrecer una propuesta de valor diferenciada tanto

para consumidores como para productores.

De este modo, Elevare no nace tinicamente como un canal de venta, sino como un modelo
de intermediacion consciente que aspira a transformar la manera en que se consumen
productos gourmet, fomentando un consumo mas informado, responsable y

emocionalmente conectado con el territorio.

2.2 Mision, vision y valores
Elevare se construye sobre una base clara de propdsito y compromiso con la
sostenibilidad, la transparencia y el impacto social. Desde su concepcion, el proyecto
define una misidon, una visidbn y unos valores que orientan todas sus decisiones
estratégicas, su modelo de negocio y su relacién tanto con consumidores como con

productores locales.

La misién de Elevare es conectar a consumidores conscientes con productores locales
sostenibles, impulsando la digitalizacion, la transparencia y el consumo responsable a
través de experiencias auténticas que generen un impacto positivo. Esta mision refleja la
voluntad de la empresa de actuar como un puente entre ambos actores, facilitando no solo

el acceso a productos de calidad, sino también la transmision de los valores y la historia
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que hay detras de cada producto. La incorporacion de las etiquetas inteligentes y el uso
del storytelling, permite reforzar la confianza, la trazabilidad y la conexiéon emocional

con el origen del producto.

La vision de Elevare es convertirse en el ecosistema digital de referencia en Espana para
el consumo consciente, donde cada compra contribuya a empoderar a los productores
locales y a transformar la forma en que las personas se relacionan con lo que consumen.
A largo plazo, la empresa aspira a liderar un cambio cultural en los habitos de consumo,
demostrando que es posible combinar tecnologia, rentabilidad y sostenibilidad en un
mismo modelo de negocio. Esta vision posiciona a Elevare como un proyecto con
vocacion de crecimiento y escalabilidad, capaz de ampliar su impacto a nuevos territorios

y mercados.

Los valores que guian la actividad de Elevare constituyen el eje central de su identidad
corporativa y de su propuesta de valor. El impacto social se manifiesta en la apuesta por
una economia local, justa y regenerativa, que pone en el centro a los pequefios productores
y fomenta el desarrollo del territorio. La sostenibilidad orienta todas las practicas del
proyecto, promoviendo modelos productivos y de consumo respetuosos con el medio

ambiente, desde el origen del producto hasta su llegada al consumidor final.

Asimismo, Elevare se apoya en la innovacion con propdsito, entendida como el uso de la
tecnologia no solo para mejorar la eficiencia del negocio, sino para generar un cambio
positivo y medible en la sociedad. Finalmente, la transparencia constituye un valor clave
del proyecto, materializdndose en la comunicacion clara del origen, la trazabilidad y el

impacto real de cada producto.

En conjunto, la mision, vision y valores de Elevare no solo definen su identidad como
empresa, sino que actian como un elemento diferenciador frente a otros actores del

mercado.

2.3 Oportunidad de mercado y problematica detectada
El contexto actual del mercado presenta una oportunidad clara para el desarrollo de
modelos de negocio que integren sostenibilidad, digitalizacion y consumo consciente, ya

que, en los tltimos afios, se ha producido un cambio progresivo en las preferencias de los
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consumidores. Este cambio se ha visto reforzado tras la pandemia COVID-19, que ha
incrementado la sensibilidad social y ambiental en las decisiones de consumo. En este
contexto, Vergara (2022, p.109) sehala que “un emprendimiento sostenible es aquel que
dentro de sus objetivos estratégicos incluye componentes economicos, sociales y
ambientales, generando impacto positivo tanto para la empresa como para la sociedad
v el medio ambiente”. A partir de esta definicion, puede afirmarse que aquellas empresas
que logren identificar estas nuevas demandas del consumidor e integrarlas en su modelo
de negocio estaran en una posicién ventajosa para generar valor y aprovechar nuevas

oportunidades de crecimiento en el mercado.

Este cambio en las preferencias de consumo estd impulsado también por un mayor acceso
a la informacion, que permite a los consumidores cuestionar el origen, los procesos de
produccion y el impacto de los productos que adquieren. En este sentido, marcos
internacionales como la Agenda 2030 para el Desarrollo Sostenible (Organizacion de las
Naciones Unidas, 2015) han contribuido a reforzar la concienciacion global sobre la
necesidad de promover modelos de produccidon y consumo mas responsables. Como
sefala Soto (2024), el consumidor surgido tras la pandemia es mas informado, mas digital
y mas exigente, valorando especialmente aquellas marcas con un propoésito claro y una
propuesta centrada en la experiencia. Sin embargo, esta evolucion no siempre encuentra
una respuesta adecuada por parte de la oferta, lo que genera ineficiencias en el encuentro

entre productores y consumidores.

Uno de los principales problemas detectados es la baja digitalizacion de los productores
locales, especialmente en el &mbito agroalimentario y gourmet. Segun Gallardo en el
estudio Retos para la digitalizacion en el Sector Agroalimentario (2024), aunque existen
tecnologias como sensores o big data que podrian mejorar la eficiencia y la
competitividad, su adopcion sigue siendo limitada entre pequefios y medianos
productores debido a barreras como la falta de inversion, la escasa formacion tecnologica
o la persistencia de modelos de negocio tradicionales. Como consecuencia, muchos
productores encuentran dificultades para acceder a nuevos mercados, aumentar la
visibilidad de sus productos y comunicar de forma efectiva su propuesta de valor, lo que

limita su capacidad para competir con marcas industriales con mayor presencia online

(Admin, 2024).
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Desde la perspectiva del consumidor, la problematica se refleja en la falta de informacioén
clara de los productos disponibles en el mercado. Tal como sefiala Calvo Dopico (2016),
los consumidores no siempre disponen de conocimientos suficientes para identificar
atributos clave, como el origen del producto, el método de produccién o el impacto real,
incluso cuando muestran interés por esta informacion. Ademas, el estudio evidencia que
la complejidad del etiquetado y el uso de términos poco claros dificultan la comprension,
lo que hace que el proceso de compra consciente resulte en ocasiones complejo y poco

accesible.

Asimismo, se detecta una oportunidad en la dimensién experiencial del consumo. Los
consumidores actuales no solo buscan productos, sino experiencias que les permitan
descubrir, aprender y sentirse parte de una comunidad con valores compartidos. Sin
embargo, esta dimension estd poco explotada en los canales de venta tradicionales y en
la mayoria de marketplaces generalistas, que ofrecen una experiencia de compra

estandarizada y poco emocional.

En este escenario, Elevare identifica una oportunidad de mercado clara al posicionarse
como un intermediario especializado que reduce la brecha entre productores locales
sostenibles y consumidores conscientes. El proyecto responde a la problematica detectada
mediante un ecosistema digital que facilita el acceso al mercado para los productores, al
tiempo que simplifica el proceso de compra responsable para el consumidor, aportando

informacion, transparencia y una experiencia de descubrimiento diferenciada.

De este modo, Elevare no solo responde a una necesidad existente, sino que entra en un
mercado en crecimiento (PwC, 2024), con un potencial significativo tanto en términos
econdmicos como de impacto social y ambiental. La combinacién de digitalizacion,
sostenibilidad y experiencia de usuario convierte esta oportunidad en un espacio idéoneo
para el desarrollo de un modelo de negocio innovador, escalable y alineado con las

tendencias actuales de consumo.
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2.4 Elementos diferenciales del modelo (Elevare Market, Elevare Tag y
Elevare Box)

El modelo de negocio de Elevare se articula en torno a una propuesta de valor claramente
diferenciada que combina sostenibilidad, tecnologia y experiencia de usuario. A
diferencia de otros canales de comercializacion de productos gourmet o sostenibles,
Elevare no se limita a ofrecer un espacio de compraventa, sino que construye un
ecosistema digital que integra tres elementos complementarios: Elevare Market, Elevare
Tag y Elevare Box. Esta combinacion permite responder de forma integral a las

necesidades tanto de los productores locales como de los consumidores conscientes.

El primer pilar del modelo es Elevare Market, un marketplace digital especializado
exclusivamente en productos tradicionales y sostenibles. A diferencia de los marketplaces
generalistas, la seleccion de productos en FElevare se basa en criterios claros de
sostenibilidad, proximidad, produccion responsable y compromiso social. Cada productor
que forma parte de la plataforma es previamente evaluado, lo que garantiza la coherencia
del proyecto y refuerza la confianza del consumidor. Elevare Market no solo facilita la
venta de productos, sino que actia como una plataforma de visibilidad para los
productores locales, permitiéndoles acceder a un canal digital profesional sin necesidad
de asumir los elevados costes y complejidades asociados a la creacion y gestion de un
e-commerce® propio. Asimismo, el marketplace permite al consumidor descubrir
productos de diferentes regiones, acceder a informacion detallada sobre su origen y

realizar compras alineadas con sus valores de forma sencilla y accesible.

Con el objetivo de validar la propuesta de valor y visualizar el funcionamiento del
proyecto, se ha desarrollado un mockup’ de la plataforma Elevare. Este prototipo permite
ilustrar la estructura basica del marketplace, 1a navegacion del usuario y la presentacion
de los productos locales sostenibles. Tal y como puede observarse en la figura 3, la
plataforma muestra una interfaz intuitiva que puede consultarse en el siguiente enlace:

https://elevaree.wixsite.com/elevare/nuestra-historia

6 E-commerce: Actividad de compra y venta de productos o servicios a través de plataformas digitales o
paginas web.
7 Mockup: representacion visual que simula como quedara un disefio final en un entorno real.
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Figura 3: Prototipo de la pagina web de Elevare

Elovare Market  Elevare Box Contacto (o)

ELL-EAARE

CONECTA CON EL ORIGEN

I;k :
HPELEVARE

Inicio Elevare Markel  Elevare Box Contacto (2]

NUESTRA HISTORIA

cPor qué es mis ficil comprar productos industriales que encontrar
alos pequenios productores que realmente estin cambiando la

forma de producir?

Mientras el consumo sostenible crece, miles de productores locales

siguen siendo invisibles en el mundo digital.

Elevare nace para cambiar eso.

Para reconectar a las personas con el origen de lo que consumen.

En muchos lugares de Espaiia, lodavia existen productores que trabajan
como lo hicieron sus padres y sus abuelos. Cultivan la tierra, elaboran sus
productos con paciencia y manticnen tradiciones que forman parte de la
identidad de un territorio. Sin embargo, en un mercado dominado por
grandes marcas y produccion masiva, muchas de estas historias quedan
ocultas.

Elevare nace con una idea muy sencilla: dar visibilidad a quienes llevan

generaciones creando algo auténtico y manteniendo viva la tradicion.

Porque detras de cada producto hay una histo
quen ce ser conlada.

OO ELEVARE Wico  HewreMakel  HewcBx  Conlaco o

QUIENES 9O MOS

Elevare es una plataforma que conec

a los consumidores con productos arlesanales
aulénticos de toda Espana. Seleccionamos productores que mantienen vivas tradiciones locales
v les ayudamos a llegar al mundo digital, acercando sus productos a personas que buscan
consumir con mas sentido.

A diferencia de otros canales de comercializacion de productos gourmet o sostenibles, Elevare
no se limita a ofrecer un espacio de compraventa, sino que construye un ecosistema digital que

integra tres elementos complementarios: Elevare Markel, Elevare T

combinacion permite responder de forma integra

g v Elevare Box. Esla

las necesidades tanto de los productores

locales como de los consumidores conscientes.

A Lravés

de Elevare Markel, los consumidores pueden descubrir y comprar productos

cuidadosamente seleccionados de diferentes regiones. Con Elevare Box, proponemos una
experiencia diferente: una suscripcion mensual que invita a viajar por la gastronomia espanola
a través de una seleccion sorpresa de productos artesanales. Y gracias a Elevare
producto permite descubrir quién esta detr:
proceso que lo hace tinico.

ag, cada

ds: el productor, su historia, su territorio y el

De esta forma, cada compra deja de ser solo una transaccion.
Se com

rle en una experiencia.
Una forma de conectar con ¢l origen de lo que consumimos.
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@ ELEVARE Inicio Elevare Markel  Elevare Box Contacto o

E I_ E V A R E Inicio Elevare Market Elevare Box Contacto 9

ELEVARE

Conecta, Genera,
Eleva el impacto
Elevare nace con el proposito de
acercar los sabores mas auténticos

del Mediterraneo a quienes buscan
experiencias gastrondomicas unicas.

E |_ E V A R E Inicio Elevare Market Elevare Box Contacto 9

ELEVARE MARKET

Seleccion de productos locales y artesanales

AOVE de Jaén Vino tinto de La Rioja Queso curado de Castilla-La Mancha Sobrasada de Mallorca
€35,00 €30,00 €25,00 €25,00
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ELEVARE Inicio Flevare Market  Elevare Box Contacto (<]

ELEVARE TAG

Imagina que cada producto gourmel tuviera una historia

que contar. No solo de donde viene, sino quién lo
produce, como s

Elevare Tag.

e elabora y por qué es especial. |

0 €S

Elevare Tag es una etiqueta inteligente que conecta el
producto fisico con una experiencia digital. A través de un
simple escanco, ¢l consumidor accede a informacion
en del producto, la tradi;
comendaciones

contenido que acerca al productor con el ¢

de consumo ¢ incluso
sumidor.

No es solo una etiqueta. Es una puerta a la historia, la
calidad y la autenticidad que hay detras de cada producto.
Con Elevare Tag, los productos gourmet dejan de ser solo
alimentos para convertirse en experien

! % ELEVARE Inicio Elevare Markel  Elevare Box Contacto o]

B VA33

ELEVARE Inicio Elevare Markel — Elevare Box Contacto 2]

ELEVARE BOX

Elevare Box es nuestro servicio de suscripcion mensual
pensado para quienes disfrutan descubriendo nuevos
sabores y tradiciones.

Cada mes, los suscriptores reciben una caja sorpresa con
una seleccion de productos gourmet elaborados por
pequenos productores locales de diferentes regiones de
Espana. Cada edicion
territorios, i o gastr

concretas, convirtiendo cada entrega en una nueva
experiencia de descubrimiento.

imple caja de productos.
jar por la riqueza gastronomica del p:
conocer nuevos productores v redescubrir el valor de lo
auténtico.

ilevare Box es una
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Elevare Market Elevare Box Contacto

Inicio

é@_ELEVARE

DESCRUBRE LOS SABORES
AUTENTICOS DE ESPANA

Recibe cada mes una seleccion exquisita de productos gourmet

Introduce tu email aqui *

ELEVARE

G/ Alberto Aguilera 31, 28015 Madrid, Espana

infoaelevare.com
34 672 334 426

(=]

Domingo: 0:00 - 20:00
ELEVARE Inicio Elevare Market  Elevare Box Contacto
¢Eres productor de alimentos sostenibles y artesanales?
Queremos conocerte. Completa el formulario o contictanos y
descubre como Elevare puede ayudarte a alcanzar nuevos mercados.
Nombre Apeliido

@ &
Teléfono
Email *

Direccion
Mensaje

34672334 420

./ Alberto Aguilera 31, 28015
Madrid, Espana

X
Instagram

Email
info@elevare.com aelevare
Inicio Elevare Market Elevare Box Contacto
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o MONCLOA i
Mapa Saw ARAVACA .< i
\ CHAMBERI £ ' o g
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ELEVARE

Alberto Aguilera 31, 28015 Madrid, Espana

(

Instagram infoaelevare.com
awelevare +34 672 334 426

$:00 - 20:00

Lun - Vie
Sabados 9:00 - 20:00
Domingo: 9:00 - 20:00

Fuente: elaboracion propia a mediante Wix

o
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QUINTANA
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VENTAS
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El segundo elemento diferencial del modelo es Elevare Tag, un sistema de etiquetas
inteligentes integradas en los envases de los productos mediante codigos de respuesta
rapida (QR®). Estas etiquetas enlazan a contenidos digitales que ofrecen informacion
sobre la trazabilidad del producto, el proceso de produccion, el impacto social y
ambiental, asi como la historia del productor. De este modo, cada producto se convierte
en un canal de comunicacion directa entre el productor y el consumidor. La figura 4
muestra un ejemplo del codigo QR integrado en el envase mediante el sistema Elevare
Tag, mientras que la figura 5 presenta un ejemplo del contenido digital al que el

consumidor accede tras escanear dicho codigo.

Figura 4: Ejemplo de codigo QR integrado en el envase

mediante el sistema Elevare Tag

Fuente: elaboracion propia a través de generador QR

8 Codigo QR (Quick Response): codigo que, al ser escaneado con un dispositivo movil, permite acceder
directamente a informacion digital.
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Figura 5: Ejemplo del contenido digital accesible al escanear el codigo OR del

sistema Elevare Tag

(- (-

ELEVARE
Bodega Gutiérrez, La Rioja

En una pequenia finca entre colinas y
vifledos, en el corazén de La Rioja,
comienza la historia de la familia
Gutiérrez.

Todo empezd hace mas de sesenta afios,
cuando Manuel Gutiérrez heredd unas
pequenias parcelas de vifiedo de su
padre. En aquel momento no habia

Hoy, sus hijos y nietos contintan con el
proyecto familiar. La vendimia sigue
siendo uno de los momentos mas
importantes del afio: toda la familia

participa en la recoleccion de la uva,
manteniendo viva una tradicion que ha
pasado de generacidon en generacion.

El vino que tienes delante nace de esas
mismas tierras y de ese mismo
compromiso con la calidad y el respeto

. . por el proceso.
grandes bodegas ni maquinaria

moderna, solo la tierra, el conocimiento

transmitido en la familia y la conviccion

de que, con paciencia, podian crear algo
especial.

Para la familia Gutiérrez, cada botella no
es solo vino.

Es la historia de su familia, de una tierra y

. . - de un legado que continda vivo.
Manuel comenzé trabajando las vifias de

forma artesanal, cuidando cada cepa
como si fuera Gnica. Con el paso de los

afos, su pequeiio vifiedo fue creciendo, y
junto a su esposa Carmen decidieron
construir una pequefa bodega donde

poder elaborar su propio vino.

Fuente: elaboracion propia

Elevare Tag refuerza la transparencia y la autenticidad de la propuesta de valor de
Elevare, al tiempo que responde a una de las principales demandas del consumidor
consciente: disponer de informacion clara, verificable y accesible sobre lo que consume.
Ademas, este sistema permite generar engagement’ y fidelizacion, al transformar la
compra en una experiencia educativa y emocional, diferenciandose de la experiencia de

compra tradicional.

El tercer pilar del modelo es Elevare Box, un servicio de suscripcion mensual basado en
el descubrimiento de productos gourmet de pequenos productores locales. A través de
esta modalidad, los consumidores reciben peridodicamente una seleccion de productos
organizada por regiones, temporadas o tematicas, acompafiada de material informativo y

acceso digital a las historias de cada productor. A modo ilustrativo, la figura 6 muestra

° Engagement es el nivel de compromiso, conexion emocional e interaccion activa que una audiencia tiene
con una marca, contenido o empresa.
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un ejemplo del tipo de productos que podrian integrar una caja de suscripcion mensual
Elevare Box, disenada para el descubrimiento de productos gourmet de pequefios

productores locales.

Figura 6: Ejemplo de seleccion de productos a través de Elevare Box

Fuente: elaboracion propia mediante inteligencia artificial

Este tipo de presentacion contribuye a reforzar el componente experiencial clave al
modelo de negocio, fomentando la curiosidad, el aprendizaje y la conexidon emocional
con el territorio. Desde el punto de vista empresarial, este formato permite generar
ingresos recurrentes, mejorar la previsibilidad de la demanda y actuar como un canal de
adquisicion de nuevos usuarios para el marketplace Asimismo, ofrece a los productores
una via adicional de promocioén y visibilidad, especialmente valiosa para aquellos que se
encuentran en fases iniciales de digitalizacion. Todo esto se explicaré en apartados

posteriores.

La integracion de estos tres elementos convierte a Elevare en un modelo hibrido' y
complementario, en el que cada componente refuerza al resto. Mientras Elevare Market
actia como canal principal de venta, Elevare Box impulsa la fidelizacion, y Elevare Tag
garantiza la transparencia y el storytelling. Esta estructura permite a Elevare diferenciarse
de otros actores del mercado y construir una propuesta de valor solida, coherente y

dificilmente replicable.

10 Modelo hibrido: Modelo de negocio que combina diferentes fuentes de ingresos, canales de
comercializacion o formas de prestacion del servicio dentro de una misma empresa.
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3. MODELO DE NEGOCIO: BUSINESS MODEL CANVAS
A la hora de desarrollar el plan de negocio de Elevare, una herramienta ampliamente
utilizada que facilita la estructuraciéon y presentacion del modelo empresarial es el
Business Model Canvas (BMC) (Osterwalder & Pigneur, 2010). Esta herramienta se
apoya en una plantilla dividida en nueve apartados, que permite sintetizar de forma visual
los elementos clave del modelo. En el caso de Elevare, el BMC permitird definir qué
ofrece el proyecto (propuesta de valor), a quién se dirige (segmentos de clientes,
relaciones con clientes y canales), como opera y genera valor (actividades clave, recursos
clave y socios estratégicos) y como se sostiene economicamente (estructura de costes y

fuentes de ingresos).

3.1 Segmentos de clientes (B2C — B2B)
Los segmentos de clientes del Business Model Canvas hacen referencia a los diferentes
grupos de usuarios a los que Elevare dirige su propuesta de valor (Osterwalder & Pigneur,
2010). En el contexto actual del mercado agroalimentario y gourmet, uno de los
principales retos identificados es la desconexion entre los consumidores interesados en
un consumo mas consciente y los pequefios productores locales que ofrecen productos
sostenibles, pero carecen de visibilidad y acceso a canales digitales adecuados. Esta
situacion da lugar a dos segmentos de clientes claramente diferenciados, pero

interdependientes, a los que Elevare busca dar respuesta.

Por un lado, Elevare se dirige a consumidores finales que muestran una creciente
preocupacion por el origen de los productos que consumen, su impacto social y ambiental,
asi como por la calidad y autenticidad de los alimentos. Se trata de consumidores con
habitos de compra digitales, que valoran la transparencia, la informacion clara y la
posibilidad de establecer una conexion emocional con el producto y el productor. Este
perfil incluye tanto a compradores habituales de productos gourmet como a consumidores
interesados en experiencias de descubrimiento, aprendizaje y consumo responsable,
especialmente a través de formatos como el marketplace especializado o el servicio de

suscripcion Elevare Box.

Por otro lado, Elevare identifica como segmento clave a los pequefios productores locales
del sector agroalimentario y gourmet. Este colectivo estd formado por productores

artesanales y de proximidad que, a pesar de ofrecer productos de alta calidad y alineados
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con criterios sostenibles, presentan limitaciones en términos de digitalizacion, recursos y
acceso a mercados online. En muchos casos, estos productores operan en circuitos de
distribucion tradicionales y encuentran dificultades para comunicar de manera efectiva el
valor diferencial de sus productos, su historia y su impacto positivo, lo que limita su
capacidad de crecimiento y competitividad frente a grandes marcas y plataformas

generalistas.

De este modo, Elevare estructura su modelo de negocio como una plataforma de
intermediacion que conecta ambos segmentos, facilitando el encuentro entre una
demanda de consumo consciente y una oferta local sostenible. Los segmentos definidos
se plantean de forma amplia y flexible, lo que permite al proyecto adaptarse a la evolucion
del mercado y escalar progresivamente, manteniendo siempre el foco en consumidores
alineados con valores de sostenibilidad y en productores locales comprometidos con una

produccion responsable.

3.2 Propuesta de Valor
La propuesta de valor hace referencia al conjunto de productos y servicios que crean valor
para un segmento de clientes especifico, satisfaciendo necesidades concretas
(Osterwalder & Pigneur, 2010). En el caso de Elevare, resulta necesario diferenciar la
propuesta de valor dirigida a los consumidores finales, interesados en productos gourmet
y sostenibles, de aquella orientada a los pequefios productores locales, que buscan mejorar

su visibilidad, acceso al mercado y procesos de digitalizacion.

En el marco del Business Model Canvas, la propuesta de valor de Elevare se fundamenta
en la creacion de un ecosistema digital que conecta a consumidores conscientes con
pequefios productores locales sostenibles, aportando valor a ambos a través de la
digitalizacion, la transparencia y la experiencia de usuario. A diferencia de los
marketplaces generalistas, Elevare integra venta, informacion y experiencia en un unico

entorno, configurando una propuesta diferenciada y dificilmente replicable.
Propuesta de valor para los consumidores:

e Acceso a una oferta seleccionada de productos gourmet locales con criterios

sostenibles.
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o Informacion clara, accesible y verificable sobre el origen, la trazabilidad y el
impacto social y ambiental de los productos.

e Experiencia de compra enriquecida mediante storytelling, descubrimiento y
conexion emocional con el territorio.

e Comodidad y confianza en el proceso de compra a través de un marketplace
especializado.

e Posibilidad de descubrir nuevos productos y productores mediante el servicio de

suscripcion Elevare Box.

Propuesta de valor para los productores locales:

e Acceso a un canal digital de comercializacion sin necesidad de desarrollar un e-
commerce pPropio.

e Mejora de la visibilidad y posicionamiento de marca en un entorno alineado con
valores sostenibles.

e Herramientas digitales (Elevare Tag) para comunicar la historia, el valor y el
impacto de sus productos.

e Apoyo en los procesos de digitalizacion y reduccion de la brecha digital.

e Oportunidad de diversificar ingresos y ampliar su base de clientes a través del

marketplace y el modelo de suscripcion.

3.3 Canales
Los canales representan las vias a través de las cuales la empresa comunica su propuesta
de valor y se relaciona con sus segmentos de clientes (Osterwalder & Pigneur, 2010). En
el caso de Elevare, los canales se estructuran principalmente en torno a medios digitales,
coherentes con la naturaleza online del proyecto y con los héabitos de consumo de su

publico objetivo.

El canal principal serd la pagina web de Elevare, que funcionara como el punto central de
la experiencia de compra. A través de la plataforma, los usuarios podran descubrir
productores, conocer la historia de los productos y realizar compras o suscripciones a

Elevare Box.

Para atraer nuevos usuarios, Elevare utilizara redes sociales, especialmente Instagram,

donde se compartiran contenidos relacionados con los productos, las historias de los
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productores y la cultura gastronomica local. Estas acciones se complementaran con
colaboraciones con microinfluencers del ambito gastronémico y con estrategias de
posicionamiento organico'! en buscadores (SEO) para atraer trafico cualificado'? hacia la

plataforma.

En el caso de los productores locales, la captacion se realizara principalmente mediante
contacto directo, asociaciones del sector agroalimentario y participacion en ferias y

eventos vinculados al &mbito gastronomico.

Finalmente, para mantener la relacion con los usuarios, Elevare utilizara herramientas de
email marketing y newsletters, que permitirdn comunicar novedades, nuevos productores

o productos y reforzar la fidelizacion de los clientes.

3.4 Relacion con clientes
La relacién con los clientes constituye un elemento fundamental del Business Model
Canvas, ya que define el tipo de vinculo que la empresa establece con sus segmentos de
clientes y la forma en que interactia con ellos a lo largo del tiempo (Osterwalder &
Pigneur, 2010). En el caso de Elevare, el objetivo es construir relaciones basadas en la

confianza, la transparencia y la conexion con el origen de los productos.

La relacion con los consumidores se apoya principalmente en la experiencia digital de la
plataforma y en una comunicacion continua a través de distintos canales. El storytelling
de los productores, la informacion sobre el origen y la trazabilidad de los productos, asi
como herramientas como Elevare Tag o el servicio de suscripcion Elevare Box, permiten

transformar la compra en una experiencia mas cercana y significativa.

Ademas, la plataforma ofrecera soporte al cliente integrado en la propia web para resolver
incidencias relacionadas con pedidos, envios o el uso del marketplace. Este servicio se
complementard con recursos de ayuda como secciones de preguntas frecuentes que

faciliten la navegacion y el uso de la plataforma.

! Posicionamiento organico: Ubicacion que obtiene una pagina web en los resultados de los motores de
busqueda de forma natural, sin recurrir a publicidad pagada.

12 Trafico cualificado: Conjunto de usuarios que acceden a una pagina web y que presentan un alto potencial
de interés en los productos o servicios ofrecidos.
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Por otra parte, Elevare buscard fomentar una comunidad digital en torno al proyecto
mediante contenidos, recomendaciones y espacios de interacciébn entre usuarios

interesados en la gastronomia local y el consumo responsable.

En el caso de los productores locales, la relacion se basa en un acompafiamiento cercano
durante su integracion en la plataforma, facilitando el uso de herramientas digitales y la

comunicacion de la historia y el valor de sus productos.

3.5 Fuentes de ingresos
Las fuentes de ingresos describen la manera en que la empresa genera valor economico a
partir de cada segmento de clientes y como monetiza su propuesta de valor (Osterwalder
& Pigneur, 2010). En el caso de Elevare, el modelo de ingresos se caracteriza por su
diversificacién, combinando ingresos asociados a cada venta e ingresos recurrentes, lo
que contribuye a mejorar la sostenibilidad econdémica y la estabilidad financiera del

proyecto.

La principal fuente de ingresos de Elevare procede de la intermediacion en la venta de
productos a través de Elevare Market. En este modelo, la plataforma obtiene un
porcentaje por cada transaccion realizada entre consumidores y productores locales,
actuando como intermediario que facilita la comercializacion, la visibilidad y el acceso

al mercado digital.

Una segunda fuente de ingresos relevante es el servicio de suscripcion Elevare Box,
mediante el cual los consumidores abonan una cuota periddica a cambio de recibir una
caja mensual de productos gourmet seleccionados. Este modelo genera ingresos
recurrentes, mejora la previsibilidad de la demanda y refuerza la fidelizacion de los

usuarios.

Adicionalmente, Elevare contempla ingresos derivados del uso del sistema de Elevare
Tag, que puede ofrecerse a los productores como un servicio de valor afiadido vinculado
a la trazabilidad, la transparencia y la comunicacion digital del producto. Este modelo
permite monetizar la tecnologia desarrollada, al tiempo que refuerza la propuesta de valor

diferencial del proyecto.
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De forma complementaria, y en fases mas avanzadas del proyecto, Elevare podria
incorporar servicios adicionales orientados a los productores, como planes premium!? de
visibilidad, acciones promocionales destacadas dentro del marketplace o servicios de
apoyo en marketing y comunicacion digital. Estas lineas permitirian ampliar las fuentes

de ingresos sin desvirtuar el proposito principal del proyecto.

3.6 Recursos clave
Los recursos clave hacen referencia a los activos fundamentales que permiten a una
empresa crear y ofrecer su propuesta de valor, alcanzar los mercados objetivo, mantener
las relaciones con los clientes y generar ingresos de forma sostenible. En el caso de
Elevare, estos recursos combinan activos tecnoldgicos, humanos, organizativos e
intangibles, cuya correcta integracion resulta esencial para el funcionamiento del modelo

de negocio y su capacidad de escalabilidad.

3.6.1 Recursos tecnologicos y digitales
En primer lugar, uno de los recursos clave mas relevantes de Elevare es su infraestructura
tecnologica y digital, disenado para integrar en una Unica infraestructura las distintas
lineas del proyecto: Elevare Market, Elevare Box y Elevare Tag. Este ecosistema estara

compuesto por una plataforma web responsive'* y una aplicacion movil.

En primer lugar, Elevare Market actia como marketplace especializado en productos
locales y sostenibles, asi como los sistemas asociados a la gestion de pagos, seguimiento
de pedidos, logistica y experiencia de usuario. A ello se suma la infraestructura necesaria
para el funcionamiento del sistema Elevare Tag, basado en cddigos QR inteligentes
capaces de redirigir al usuario a contenidos digitales especificos asociados a cada
producto. Estos contenidos incluirdan informacion sobre el origen del producto, el
productor, procesos de elaboracion, certificaciones y contenido audiovisual. Ademas de
la gestion del servicio de suscripcion Elevare Box. La plataforma tecnoldgica no solo
permite la operativa diaria del proyecto, sino que constituye la base sobre la que se

articula la escalabilidad del modelo de negocio.

13 Premium: Producto que se posiciona en el segmento alto del mercado debido a su mayor calidad
percibida, diferenciacion, exclusividad o valor afiadido frente a alternativas estandar.

14 Web responsive: Sitio web disefiado para adaptarse automaticamente a distintos dispositivos y tamafios
de pantalla, como ordenadores, tabletas o teléfonos moviles.
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3.6.2 Recursos relacionales: red de productores locales
Uno de los recursos mas diferenciadores de Elevare es su red de productores locales,
artesanales y sostenibles, seleccionados bajo criterios de calidad, trazabilidad,
compromiso medioambiental y coherencia con los valores del proyecto. Esta red
constituye un activo estratégico, ya que determina la autenticidad y credibilidad de la
propuesta de valor ofrecida al consumidor final. La gestioén de esta red implica procesos
especificos de identificacion, seleccion, evaluacion y seguimiento de los productores, asi
como el establecimiento de relaciones de colaboracion a medio y largo plazo. resulta

clave para garantizar la calidad del servicio.

3.6.3 Recursos intelectuales y de conocimiento
Dentro de los recursos intelectuales destacan el know-how! del equipo fundador, el
disefio del modelo de negocio y los contenidos digitales asociados a los productos y
productores. En particular, los contenidos vinculados a Elevare Tag (textos, imagenes,
videos, historias de marca) constituyen un activo intangible de gran valor, ya que
contribuyen a reforzar la diferenciacion del proyecto y a generar una experiencia de

consumo mas informada y consciente.

3.6.4 Recursos financieros
Los recursos financieros son imprescindibles para financiar el desarrollo tecnoldgico, las
acciones de marketing, la captacion de productores, la logistica asociada a Elevare Box'y
los costes operativos iniciales del proyecto. Estos recursos procederan principalmente de
aportaciones de capital propio y, en fases posteriores, de posibles financiaciones externas.
La adecuada planificacion financiera permitird garantizar la continuidad del proyecto en
sus primeras etapas, absorber los costes iniciales de puesta en marcha y sentar las bases

para un crecimiento sostenible.

3.7 Actividades clave
Las actividades clave hacen referencia a aquellas acciones fundamentales que Elevare
debe desarrollar de manera continuada para poder implementar y sostener su propuesta

de valor, garantizar el correcto funcionamiento del ecosistema digital y generar impacto

15 Know-how: Conjunto de conocimientos técnicos, experiencia y habilidades especializadas que permiten
a una empresa desarrollar sus actividades de manera eficiente.
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econdmico, social y ambiental. Dado el caracter hibrido del modelo de negocio de Elevare
que combina un marketplace digital, un sistema de etiquetas inteligentes y un servicio de

suscripcion gourmet, las actividades clave se estructuran en torno a cinco grandes ejes.

3.7.1 Desarrollo y mantenimiento del ecosistema digital
Una de las actividades centrales de Elevare es el desarrollo, mantenimiento y mejora
continua de su ecosistema digital, que incluye la plataforma web, la infraestructura
tecnologica asociada a Elevare Tag y la gestion digital del servicio de suscripcion Elevare
Box. Esta actividad resulta critica, ya que la plataforma constituye el principal punto de
contacto entre la marca, los consumidores y los productores. En este sentido, Elevare
debera asegurar una experiencia de usuario funcional, intuitiva y coherente con los
valores de la marca, garantizando la accesibilidad a la informacioén, la facilidad en el
proceso de compra y la correcta visualizacion de los contenidos de trazabilidad y

storytelling.

De manera especifica, el sistema Elevare Tag requiere una gestion tecnologica constante
para asegurar el correcto funcionamiento de los codigos QR y la actualizacion de los

contenidos digitales asociados a cada producto.

3.7.2 Captacion, gestion y acompariamiento de productores locales
Otra actividad clave del modelo de negocio de Elevare es la captacion, seleccion y gestion
de los productores locales que forman parte del ecosistema, en donde es necesario
establecer criterios claros de seleccion que aseguren la coherencia del proyecto con su

mision y valores.

Esta actividad incluye la identificacion de productores alineados con los principios de
sostenibilidad y proximidad, la evaluacion de sus practicas productivas, la incorporacion
de sus productos a la plataforma y el acompafamiento durante el proceso de
digitalizacion. Asimismo, la gestion de la relacion con los productores implica una
comunicacion continua, la resolucion de incidencias, el seguimiento del desempeiio
comercial y la construccion de relaciones a largo plazo basadas en la confianza y la

colaboracion.
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3.7.3 Marketing, comunicacion y storytelling de marca
El disefio y ejecucion de acciones de marketing y comunicacidon constituye otra de las
actividades clave, especialmente en las fases iniciales del proyecto. Entre las principales
actividades se incluyen el desarrollo de campafias de marketing digital, la gestion de redes
sociales y la colaboracion con creadores de contenido afines al sector agroalimentario.
Estas acciones permiten no solo atraer trafico al marketplace, sino también construir una

comunidad de consumidores conscientes comprometidos con los valores de Elevare.

En el caso de Elevare Box, el marketing desempefia ademas un papel clave en la captacion
y fidelizaciéon de suscriptores, poniendo en valor el componente experiencial, el

descubrimiento de productos y la exclusividad del servicio.

3.74 Gestion operativa y coordinacion logistica
Aunque parte de las operaciones logisticas puedan ser externalizadas, Elevare debe
asumir como actividad clave la coordinacion y supervision de los procesos operativos
vinculados a la comercializacion de los productos. Esto incluye la gestion de pedidos, la
coordinacion con productores y operadores logisticos, el control de tiempos de entrega y
la garantia de una experiencia satisfactoria para el cliente. En el caso de Elevare Box, esta
actividad adquiere una relevancia adicional, ya que requiere la planificacion de las
selecciones mensuales de productos, la coordinacion de envios agrupados y el control de
la calidad y presentacion de las cajas. Una gestion eficiente de estas operaciones resulta
esencial para mantener la coherencia de la experiencia de marca y asegurar la satisfaccion

del consumidor.

3.7.5 Atencion al cliente y gestion de la comunidad
El servicio de atencion al cliente es necesario para reforzar la confianza, la fidelizacion y
el sentimiento de pertenencia a la comunidad Elevare. Esta actividad incluye la gestion
de consultas, incidencias y devoluciones, asi como la atencion tanto a consumidores como
a productores. Mas alld de la resolucion de problemas, Elevare concibe la atencion al
cliente como un canal de escucha activa, que permite recoger feedback, identificar areas
de mejora y fortalecer la relacion con los distintos actores del ecosistema, reforzando asi

el posicionamiento de la marca como un proyecto transparente y comprometido.
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3.8 Socios clave
Los socios clave constituyen un elemento necesario para el desarrollo y escalabilidad del
proyecto Elevare, ya que su modelo de negocio se basa en la creacion de un ecosistema
colaborativo que conecta a multiples actores con intereses que se complementan.
Siguiendo el enfoque propuesto por Osterwalder y Pigneur (2010), las alianzas clave
permiten a las empresas optimizar su modelo de negocio, reducir riesgos, acceder a
recursos estratégicos y desarrollar actividades para las que no disponen internamente del

conocimiento o la infraestructura necesaria.

En el caso de Elevare, la naturaleza hibrida del proyecto hace imprescindible la
colaboracion con distintos tipos de socios estratégicos, que no solo facilitaran la operativa
del negocio, sino que refuerzan su propuesta de valor basada en la transparencia y la
creacion de impacto social positivo. A continuacion, se identifican y analizan los
principales socios y alianzas clave del proyecto, clasificados segun su funcion estratégica

dentro del ecosistema Elevare.

3.8.1 Productores locales sostenibles
Los productores locales sostenibles constituyen el socio clave central del modelo de
negocio. Elevare ofrece a los productores acceso a un canal de comercializacion digital
profesional, reduciendo las barreras de entrada al comercio electronico y permitiéndoles
ampliar su alcance mas alla de los circuitos de distribucion tradicionales. Asimismo, la
plataforma les proporciona herramientas de comunicacion y storytelling que facilitan la
puesta en valor de su historia, su impacto social y ambiental y su vinculo con el territorio.
A cambio, los productores aportan productos de alta calidad, coherentes con los criterios
de sostenibilidad y proximidad definidos por la marca, reforzando la credibilidad y

autenticidad del ecosistema Elevare.
Esta alianza resulta especialmente relevante en un contexto de baja digitalizacion del

pequetio productor, ya que permite a Elevare posicionarse como un facilitador de la

transicion digital y como un agente de desarrollo local.
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3.8.2 Proveedores tecnoldgicos, de infraestructura digital y plataformas de
pago

Elevare requiere la colaboracion con proveedores tecnologicos especializados que
aseguren el correcto funcionamiento de la plataforma y la escalabilidad del modelo.
Dentro de esta categoria se incluyen los proveedores de servicios de alojamiento en la
nube, gestion de datos y desarrollo tecnoldégico, como plataformas de infraestructura
cloud"'®. Asimismo, resultan clave para el desarrollo y mantenimiento del sistema Elevare
Tag, que requiere una integracion fluida entre los codigos QR fisicos y los contenidos

digitales asociados a cada producto.

Otro proveedor clave del modelo de negocio de Elevare es el proveedor de pagos digitales
que permite gestionar las transacciones entre consumidores, la plataforma y los
productores. En el caso de Elevare, los pagos se realizardn mediante un TPV virtual
proporcionado por Banco Santander, que permite procesar pagos de forma segura dentro

de la plataforma y garantizar un proceso de compra fiable para el usuario.

3.8.3 Empresas de logistica y distribucion sostenible
La logistica representa un elemento importante en el modelo de Elevare, especialmente
en lo relativo a la entrega de los productos y a la gestion del servicio de suscripcion
Elevare Box. Para ello, la plataforma colaborard con empresas de mensajeria
especializadas en comercio electronico como GLS, que cuentan con una amplia red de
distribucion en Espafia y permiten garantizar entregas seguras y fiables a los

consumidores.

3.9 Estructura de costes
La estructura de costes de Elevare recoge los principales gastos necesarios para el
desarrollo, mantenimiento y crecimiento del modelo de negocio. Al tratarse de una
plataforma digital que conecta productores locales con consumidores, la mayor parte de
los costes se concentran en el desarrollo tecnoldgico, la infraestructura digital, el

marketing y los recursos humanos. En general, el proyecto presenta una estructura de

16 Infraestructura cloud: Conjunto de recursos tecnoldgicos (servidores, almacenamiento y software)
alojados en servidores remotos accesibles a través de internet que permiten gestionar y escalar servicios
digitales.
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costes relativamente ligera, caracteristica de los modelos de plataforma digital, lo que
permite que, a medida que aumenta el volumen de transacciones, los ingresos crezcan a

un ritmo superior al de los costes, favoreciendo la escalabilidad del negocio.

Los costes se dividen en costes fijos y costes variables. Los costes fijos estdn asociados
principalmente al funcionamiento de la plataforma y al equipo humano. Entre ellos
destaca el desarrollo y mantenimiento tecnoldgico, que incluye la programacion inicial
del marketplace, la integracion de sistemas de pago y logistica, el desarrollo del sistema
de trazabilidad Elevare Tag y la implementacion de herramientas de analisis de datos. La
inversion inicial en desarrollo tecnoldgico se estima en 18.000 euros, mientras que el

mantenimiento anual de la plataforma se sittia en torno a 6.000 euros.

Otro componente relevante de los costes fijos corresponde a la infraestructura digital y
los servicios en la nube, necesarios para el almacenamiento de datos, la gestion del trafico
web y el procesamiento de transacciones. Asimismo, una parte importante del
presupuesto se destina a marketing y adquisicion de usuarios, mediante campafias en
redes sociales, publicidad digital, colaboraciones con creadores de contenido y
participacion en eventos gastronomicos. A ello se suman los costes de recursos humanos,
correspondientes a dos fundadoras responsables de las areas de operaciones y marketing,
asi como gastos administrativos y operativos asociados a asesoria, software de gestion y

otros servicios empresariales.

Por otro lado, los costes variables dependen directamente del nivel de actividad de la
plataforma. Entre ellos se incluyen las comisiones de la pasarela de pago, los costes
asociados al servicio de suscripcion Elevare Box, los costes logisticos de los pedidos
realizados en el marketplace y los costes operativos del sistema Elevare Tag. A estos se
anaden la amortizacion de los activos tecnoldgicos, pequetios costes financieros y el
impuesto sobre sociedades cuando la empresa comienza a generar beneficios. En
conjunto, el crecimiento previsto de los ingresos es superior al de los costes, lo que

permite mejorar progresivamente la rentabilidad del proyecto.
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Figura 7: Business Model Canvas de Elevare

Socios clave Actividades clave Propuesta de valor

- Productores locales - Gestion de la plataforma - Productos locales y

- Proveedores - Captacion de productores | sostenibles

tecnolégicos - Marketing y - Transparencia y

- Banco Santander comunicacion trazabilidad

(pagos) - Gestion logistica - Experiencia de compra

- Empresas logisticas - Atencion al cliente diferencial

- Ferias y asociaciones - Visibilidad para productores

- Digitalizacion del pequefio Canales
productor - Web propia

- Instagram y redes sociales
-SEO

- Email marketing

- Ferias y contacto directo

Fuente de ingresos

- Comisién por venta

- Suscripcién Elevare Box
- Servicio Elevare Tag

- Promocién premium

Fuente: elaboracion propia
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4. ANALISIS DEL MERCADO Y DEL CONSUMIDOR
4.1 Evolucion del consumo sostenible y local
En las ultimas décadas, el consumo sostenible y local ha experimentado una evolucion
significativa, impulsada por cambios sociales, econdémicos y culturales que han
transformado la forma en que los consumidores toman decisiones de compra. Este giro
responde, en parte, a la creciente incorporacion de politicas globales que buscan
garantizar modalidades de produccidon y consumo mads sostenibles, como propone el
Objetivo de Desarrollo Sostenible 12 de Naciones Unidas, que promueve un uso mas
eficiente de los recursos y estilos de vida sostenibles dentro de los patrones de consumo
actuales (Naciones Unidas, 2015). La creciente preocupacion por el impacto ambiental,
la justicia social y la salud ha llevado a una revision de los modelos de consumo
tradicionales, favoreciendo alternativas mas responsables y con impacto. Tal como
documenta la OECD (2025), el interés de los consumidores por productos con atributos
ambientales ha aumentado en los Ultimos afios, y con ello los retos regulatorios y de
proteccion del consumidor en la transicion verde, reflejando que las decisiones de compra
ya no se basan Unicamente en precio o conveniencia, sino también en criterios

ambientales y de sostenibilidad (PwC, 2024; McKinsey & Company, 2023).

Uno de los factores clave en esta evolucion ha sido el aumento de la conciencia
medioambiental. Problemas como el cambio climatico, la contaminacion o la
sobreexplotacion de recursos naturales han generado una mayor sensibilidad hacia el
origen de los productos y las practicas productivas. Como consecuencia, los
consumidores muestran un mayor interés por productos que reduzcan su huella ecoldgica,
priorizando opciones de proximidad, produccion responsable y menor impacto ambiental,
ya que las marcas locales tienden a percibirse como mas sostenibles y alineadas con

practicas responsables de consumo (Lamberti et al., 2025).

Paralelamente, se ha producido una revalorizacion del consumo local como respuesta a
los efectos de la globalizacion y la estandarizacion de los productos. En este contexto, el
apoyo a productores locales se percibe cada vez mas como una forma de contribuir al
desarrollo econdmico del territorio, preservar tradiciones y fomentar una economia mas

resiliente (Sherwood-Walter, 2024).
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El sector agroalimentario y gourmet ha sido uno de los ambitos donde esta evolucion
resulta més evidente. Los consumidores demandan productos de mayor calidad, con
identidad propia y vinculados a un territorio concreto. Aspectos como la autenticidad, el
origen de los ingredientes o los métodos de produccion adquieren un peso creciente en
las decisiones de compra frente a criterios tradicionales como el precio. En este contexto,
los pequenos productores locales encuentran una oportunidad para posicionarse, siempre
que sepan comunicar eficazmente el origen y la singularidad de sus productos (Tellstrém

et al., 2006).

Paralelamente, esta evolucion del consumo también ha generado cambios en el lado de
los productores. Cada vez mas productores, especialmente pequefios productores
agroalimentarios y artesanales estan incorporando practicas mas sostenibles en sus
procesos de produccion para responder a la creciente demanda de transparencia,
trazabilidad y respeto por el medio ambiente (FAO, 2022). Ademas, muchos productores
estan apostando por poner en valor el origen de sus productos, la calidad y la autenticidad
como forma de diferenciarse frente a modelos de produccion mas estandarizados. En este
contexto, la sostenibilidad no solo responde a una exigencia del mercado, sino que
también se ha convertido en una oportunidad para que los productores locales generen
mayor valor anadido y se posicionen en segmentos de mercado vinculados al consumo

responsable (European Commission, 2023).

No obstante, la intencion de compra responsable no siempre se traduce en
comportamientos efectivos, lo que revela una brecha entre actitud y accion en el consumo
sostenible. Factores como la falta de informacion clara, la dificultad para identificar
productos realmente sostenibles y la limitada accesibilidad a estas opciones explican esta
contradiccion y refuerzan la necesidad de modelos que simplifiquen el proceso de

compra.

La digitalizacion ha jugado un papel ambivalente en esta evolucion. Por un lado, ha
ampliado el acceso a la informacion y ha permitido a los consumidores comparar
opciones, conocer el origen de los productos y acceder a nuevas propuestas de valor. Por
otro lado, el predominio de grandes plataformas digitales ha reforzado dindmicas de

consumo masivo y estandarizado, dificultando la visibilidad de alternativas locales y
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sostenibles. Esta tension ha generado un espacio de oportunidad para iniciativas que

combinen tecnologia y sostenibilidad de manera coherente (UNCTAD, 2023).

En este escenario, el crecimiento del consumo sostenible y local no debe entenderse como
una moda pasajera, sino como una transformacion progresiva de los habitos de consumo.
Aunque su adopcién no es homogénea entre todos los segmentos de la poblacion, la
tendencia apunta hacia una consolidacion de este tipo de consumo, especialmente entre
generaciones mas jovenes y perfiles urbanos con mayor acceso a informaciéon y
sensibilidad social. Esta evolucion configura un contexto favorable para el desarrollo de
proyectos como Elevare, que buscan facilitar y potenciar el acceso a productos locales
sostenibles a través de soluciones digitales adaptadas a las nuevas expectativas del

consumidor.

4.2 Perfil consumidor consciente
El consumidor consciente se caracteriza por integrar criterios sociales y ambientales en
sus decisiones de compra, mas alla de los atributos tradicionales del producto como el
precio o la conveniencia. Este perfil de consumidor ha ganado relevancia en los tltimos
afios como resultado de una mayor sensibilizacion social, el acceso a informacion y la
creciente preocupacion por el impacto que el consumo tiene en el entorno y en la

sociedad.

Desde una perspectiva sociodemografica, el consumidor consciente suele concentrarse en
entornos urbanos o semiurbanos, con un nivel educativo medio-alto y una mayor
exposicion a informacion relacionada con sostenibilidad, salud y estilos de vida
responsables. Aunque este perfil estd presente en diferentes franjas de edad, se observa
una especial incidencia entre generaciones jovenes y adultas (como los millennials y la
generacion Z), que muestran una mayor predisposicion a cuestionar los modelos de

consumo tradicionales y a apoyar iniciativas alineadas con sus valores.

En cuanto a sus motivaciones, el consumidor consciente busca coherencia entre lo que
consume y lo que considera importante a nivel personal y social. Valora especialmente
aspectos como el origen del producto, las condiciones de produccion, el respeto al medio

ambiente y el impacto econdmico local. Asimismo, existe una creciente preferencia por
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productos que transmitan autenticidad, identidad y una historia detras, frente a propuestas

estandarizadas y anonimas.

No obstante, este perfil de consumidor también se enfrenta a diversas barreras en su
proceso de compra. La falta de informacion clara y accesible, la dificultad para identificar
productos verdaderamente sostenibles o la desconfianza frente a précticas de
. 17 1: . . . .y . .y
greenwashing'’ limitan, en muchos casos, la materializacion de la intencién de compra
responsable. Como resultado, el consumidor consciente demanda mayor transparencia,

trazabilidad y garantias que respalden las afirmaciones de sostenibilidad de las marcas.

En el &mbito digital, el consumidor consciente presenta un alto grado de familiaridad con
herramientas tecnologicas y canales online. Utiliza plataformas digitales no solo para
adquirir productos, sino también para informarse, comparar alternativas y conocer la
reputacion de las marcas. Redes sociales, paginas web especializadas y contenidos
audiovisuales desempefian un papel relevante en la construccion de sus decisiones de
compra, asi como las recomendaciones de otros consumidores y prescriptores alineados

con valores sostenibles.

Asimismo, este perfil muestra una creciente valoracién de la experiencia asociada al
consumo. Mas alld del producto en si, el consumidor consciente busca sentirse parte de
una comunidad, participar en un relato compartido y establecer una conexién emocional
con las marcas y los productores. En este sentido, formatos como las suscripciones, las
experiencias de descubrimiento o el acceso a contenidos exclusivos refuerzan su

implicacion y fidelizacion.

En relacion con el proyecto Elevare, el consumidor consciente representa un publico
objetivo especialmente relevante, ya que comparte los valores centrales de la marca y
presenta una predisposicion favorable hacia modelos de consumo basados en la
sostenibilidad, la transparencia y el apoyo a productores locales. La combinacion de
marketplace especializado, etiquetas inteligentes y un servicio de suscripcion experiencial

permite responder de manera directa a las expectativas y necesidades de este perfil,

17 Greenwashing: Practica mediante la cual una empresa comunica o exagera falsamente su compromiso
con la sostenibilidad o el medio ambiente con fines de marketing.
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reduciendo las barreras existentes y facilitando un consumo responsable accesible y

atractivo.

4.3 Analisis del entorno (PESTEL)

El analisis del entorno mediante el modelo de factores Politicos, Econdmicos, Sociales,

Tecnologicos, Ecologicos y Legales (PESTEL) permite obtener una vision global del

contexto en el que opera la empresa y de los elementos externos que pueden representar

oportunidades o amenazas para su crecimiento.

Factor Contexto Implicaciones para Elevare
Politicas publicas europeas y nacionales Estas politicas generan un entorno favorable
como la Politica Agricola Comun 2023- para proyectos como Elevare, que conectan
2027 y el Plan Estratégico del MAPA consumidores con productores locales. Sin

Politico promueven la sostenibilidad, el desarrollo embargo, una excesiva dependencia de
rural y el apoyo a productores locales. subvenciones o programas publicos podria
También se fomenta la digitalizacion de las | suponer un riesgo si cambian las prioridades
pymes. politicas.
El crecimiento del comercio electronico
(véase figura 8) y del sector gourmet ha Elevare puede aprovechar el crecimiento del
impulsado nuevas oportunidades de mercado gourmet y del e-commerce. No
mercado. Segun Statista, el segmento de obstante, debe equilibrar sostenibilidad y
Economico
bienes de lujo alimentario alcanzara cerca de | accesibilidad para justificar el precio a
8.000 millones de euros en 2025. Sin través de la calidad, la experiencia y el
embargo, la inflacion y la pérdida de poder | impacto generado.
adquisitivo pueden afectar al consumo.
Estas tendencias favorecen la propuesta de
Existe un aumento de la conciencia social y | valor de Elevare. Sin embargo, persiste una
ambiental, el interés por el origen de los brecha entre la intencion de consumo
Social productos y el apoyo a la economia local. responsable y el comportamiento real del
También crece la demanda de marcas con consumidor, lo que evidencia la necesidad
proposito y transparencia. de plataformas que faciliten decisiones de
compra mas informadas.
La expansion de los dispositivos moviles y | Estas tecnologias permiten a Elevare
Tecnolégico

la familiaridad con plataformas digitales

desarrollar funcionalidades como el
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favorecen el crecimiento del comercio
online. Tecnologias como los codigos QR
permiten mejorar la trazabilidad y la

transparencia del producto.

marketplace o el sistema Elevare Tag. Sin
embargo, la brecha digital entre pequefios
productores puede representar una barrera

que la plataforma deberd ayudar a superar.

Existe una creciente preocupacion por el

impacto ambiental del consumo y por la

Elevare se alinea con estas tendencias al
promover productos locales y sostenibles.

No obstante, debera asegurar coherencia

Ecologico reduccion de emisiones asociadas al )
ambiental en toda la cadena de valor,
transporte. Esto favorece modelos basados ) ) _ .
o _ incluyendo packaging, logistica y gestion de
en proximidad y produccion responsable. )
residuos.
‘ ‘ Estas regulaciones condicionan el disefio de
El comercio electronico esta regulado por L ‘ L
' ' _ la plataforma y la gestion de la informacion,
normativas relacionadas con la proteccion . i
Legal ' . o pero también contribuyen a generar
de datos, seguridad alimentaria, etiquetado ¢ '
) ) . confianza en el consumidor y
informacion al consumidor. o
profesionalizar el mercado.
Figura 8: Volumen de negocio electronico y variacion interanual (millones de euros y
porcentaje) (2019-2025)"8
120.000 30%
100.000 25%
80.000 20%
60.000 15%
40.000 10%
20.000 5%

2019 2020 2021 2022

0%

2023 2024 2025

Fuente: elaboracion propia a raiz de datos de la CNMC.

18 La variacion interanual de 2022 es especialmente alta (25,37%) porque el volumen de negocio aument6
en 14.653 millones de euros respecto de 2021. En los siguientes afios, aunque el crecimiento absoluto sigue
siendo significativo, el volumen base ya es mayor, por lo que cualquier incremento representa un porcentaje

menor.
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Figura 9: Analisis PESTEL aplicado a Elevare

POLITICO

« Politicas publicas favorecen
sostenibilidad, desarrollo rural y
economia local.

Estrategias recientes impulsan
modelos productivos sostenibles y
digitalizacion de pymes.
Dependencia de subvenciones puede
ser un riesgo por cambios politicos.

TECNOLOGICOS

La digitalizacion es un factor clave
para el desarrollo de Elevare.
Tecnologias como cédigos QR
mejoran trazabilidad, transparencia y
comunicacion.

Brecha digital en pequeiios

productores supone un reto relevante.

Necesidad de herramientas

accesibles y faciles de usar para
productores locales.

ECONOMICO

* Crecimiento del comercio electronico

y del sector gourmet.

¢ Mayor demanda de productos
diferenciados basados en calidad y
valor afiadido.

¢ Consumidor consciente dispuesto a
pagar mas por productos alineados
con sus valores.

o Inflacion e incertidumbre
econémica pueden reducir el
consumo en productos no esenciales.

ECOLOGICOS

¢ Creciente preocupacién por el
impacto ambiental del consumo.
¢ Ventaja para modelos basados en

proximidad y produccion responsable.

¢ El compromiso ecolégico debe
abarcar toda la cadena de valor.

SOCIAL

« Aumento de la conciencia social,

ambiental y de la preocupacion por la
salud.

Creciente demanda de marcas con
proposito y comunicacion
transparente.

Falta de informacién clara y
dificultad para identificar opciones
sostenibles.

Oportunidad para plataformas que
faciliten y simplifiquen el consumo
consciente.

LEGALES

Marco legal cada vez mas exigente
en comercio electronico y proteccion
de datos.

Normativas sobre seguridad
alimentaria, etiquetado e informacion
al consumidor.

Regulacién condiciona el disefio de la
plataforma y la gestion de datos.
Ventaja competitiva para proyectos
basados en transparencia y
cumplimiento legal.

Fuente: elaboracion propia mediante Canva.
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5. ESTRATEGIA DE MARKETING Y POSICIONAMIENTO DE
ELEVARE
5.1 Identidad de marca, storytelling y proposito
La estrategia de marketing de Elevare parte de un elemento central: su identidad de marca.
En un entorno digital cada vez mas saturado de marketplaces y propuestas gourmet, la
diferenciacion no puede construirse inicamente a partir del producto o del precio. En este
contexto, la ventaja competitiva se encuentra en el proposito, la coherencia y la capacidad

de generar una conexidén emocional real con el consumidor.

Elevare no nace como una plataforma de venta mas, sino como un proyecto con una raiz
personal y territorial. La idea surge de una reflexion sencilla pero significativa: en muchas
regiones de Espana existen productos de extraordinaria calidad que forman parte de la
identidad local, pero que no siempre consiguen la visibilidad que merecen en el entorno
digital. En el caso personal de una de las fundadoras, crecer en Castellon, rodeada de
campos de naranjas cultivadas durante generaciones, permitio entender el valor que tiene
el producto cuando se conoce su origen, su historia y el esfuerzo que hay detrés. Las

naranjas no eran solo fruta, sino tradicion, trabajo y vinculo con “la terreta”.

Esa vivencia genera una pregunta clave: ;como es posible que productos con tanta historia
y calidad pierdan visibilidad en un mercado dominado por grandes marcas y produccion
masiva? A partir de esta inquietud nace Elevare, con la voluntad de trasladar esa conexion

local a un entorno digital accesible en toda Espaia.

La identidad de marca se construye sobre tres pilares:
e Autenticidad, entendida como el respeto por la historia real de cada productor.
o Transparencia, materializada en la trazabilidad y la informacion clara sobre el
origen de los productos.

o Proximidad, no solo geografica, sino también emocional.

Si Elevare fuese una persona, seria cercana pero elegante, tradicional pero actual,
conectada con sus raices y orgullosa del territorio del que procede. Es una marca premium
con propdsito que invita al consumidor a redescubrir el valor de lo auténtico,

comunicando desde la coherencia y la credibilidad.
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El storytelling es uno de los elementos clave de la estrategia (Kotler, Kartajaya y
Setiawan, 2017). No se trata unicamente de vender aceite, vino o queso, sino de contar
quién esta detrds de cada producto. A través de Elevare Tag, los consumidores pueden
acceder mediante un codigo QR a informacion sobre el productor, el origen del producto,
su proceso de elaboracion o las practicas sostenibles empleadas, complementada con
contenido audiovisual que permite a los consumidores verlo de forma directa. Esta
narrativa permite transformar la compra en una experiencia, generando una conexion

directa entre el productor y el consumidor.

La idea principal que resume la esencia de Elevare es:

“Conecta con el origen”

En una sociedad donde el consumo se ha vuelto rapido y despersonalizado (Bauman,
2007), Elevare propone una pausa: mirar de donde viene lo que consumimos, comprender

su recorrido y valorar a las personas que lo hacen posible.

Esta dimension experiencial también se traslada al formato fisico de Elevare Box. Cada
caja mensual no serd Unicamente una seleccion de productos, sino una experiencia que
invite a viajar por distintas regiones de Espafia, descubriendo historias, tradiciones y
saberos locales. El packaging, tanto de Elevare Box como de los pedidos de Elevare
Market, se desarrolla siguiendo criterios de sostenibilidad, utilizando materiales

reciclables tanto en la caja como en los elementos de proteccion y presentacion.

Ademas, el disefio busca reforzar la identidad de la marca mediante pequenos detalles
que acompafan al consumidor en el momento de abrir la caja. Entre ellos se incluyen una
tarjeta de presentacion de Elevare con una breve frase que refleja el propdsito de la marca
(véase figura 10), asi como elementos de presentacion elaborados con materiales
naturales, como cordon de yute o papel reciclado, que refuerzan la estética artesanal. De
este modo, el momento de abrir la caja se convierte en una extension de la experiencia

digital de la plataforma (véase figura 11).
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Figura 10: Ejemplo de tarjeta de presentacion incluida en Elevare Box

ELEVARE

Conecta con el origen

Elevare nace con el propésito de acercar los sabores
del Méditerraneo a quienes buscan experiencias

gastronomicas unicas

—— Muchas gracias por confiar en nosotras

=

Fuente: elaboracion propia mediante inteligencia artificial

Figura 11: Experiencia de apertura de un pedido en Elevare Market

Bastrongm. a8

¢ S0
Muchas groes

8racias por conpiar i

Sotras —

VA A Al W v

Fuente: elaboracion propia mediante inteligencia artificial

En definitiva, la identidad de marca de Elevare se fundamenta en la conviccion de que el

futuro del consumo responsable no depende unicamente de la sostenibilidad técnica, sino
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de la capacidad de recuperar el vinculo emocional entre el consumidor y el territorio. Esa

conexion es la que permite generar un impacto duradero, tanto econémico como social.

5.2 Segmentacion y publico objetivo
A partir del analisis del consumidor consciente presentado en el capitulo anterior, resulta
necesario concretar el ptblico objetivo al que se dirige el proyecto Elevare. La estrategia
de marketing se apoya en una segmentacion clara, diferenciando entre el mercado B2Cy
el B2B. Esta doble orientacion responde a la naturaleza de Elevare como plataforma de

intermediacidon que conecta oferta y demanda.

5.2.1 Segmento B2C: consumidor consciente premium
El publico objetivo principal estd compuesto por consumidores de entre 25 y 60 afios,
residentes en Espafia y con un nivel adquisitivo medio-alto y alto. Se trata de un perfil
que valora la calidad, el origen y el impacto de los productos que consume, y que busca

formar parte de un modelo de consumo coherente con sus valores.

En términos geograficos, el mercado inicial se centrara en el territorio nacional,
priorizando los ntucleos urbanos que tengan una buena combinacion de densidad
poblacional, alta renta per cépita y una fuerte cultura gastronémica, como Madrid,
Barcelona, Bilbao, San Sebastian o Zaragoza (Mercasa, 2025). No obstante, al tratarse de
una plataforma 100% online, la distribucién permitird alcanzar progresivamente a
consumidores en todo el territorio espaiiol, incluyendo ciudades medianas y entornos

menos urbanos.

Dentro de este segmento pueden identificarse dos subperfiles diferenciados:

Consumidor joven-adulto (2540 afios): digitalizado, activo en redes sociales, con interés
por el descubrimiento gastronomico, experiencias nuevas y modelos de suscripcion. Este
perfil conecta especialmente con el storytelling, el formato Elevare Box y la dimension

emocional del proyecto.

Consumidor adulto (4560 afios): con mayor poder adquisitivo consolidado, vinculado a
la cultura gastrondmica tradicional, especialmente interesado en productos como vino,

aceite de oliva o conservas premium. Aunque puede tener un uso mas moderado de redes
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sociales, esta familiarizado con el comercio electronico y valora la calidad, la tradicion y

el origen.

Para entender mejor como son estos perfiles en la practica, a continuacion, se presentan

dos buyer persona'® representativos de cada segmento:

Buyer persona 1: Consumidora joven-adulta
Nombre: Martina Alvarez

Edad: 32 afios

Ciudad: Madrid

Profesion: Consultora de marketing

Nivel adquisitivo: Medio-alto

Martina vive en una gran ciudad y lleva un estilo de vida activo y digitalizado. Utiliza
redes sociales como Instagram o TikTok para descubrir nuevas tendencias gastrondmicas,
restaurantes o productos diferentes. Le interesa cuidarse, pero también disfrutar, por lo

que busca productos de calidad que encajen con su estilo de vida.

Valora especialmente las marcas con propodsito, la sostenibilidad y la transparencia. Le
atraen las historias detrds de los productos y siente mayor conexion cuando conoce el

origen y a las personas que estan detras de lo que consume.

Suele comprar online con frecuencia y estd acostumbrada a modelos de suscripcion. Para
ella, Elevare no es solo una plataforma de compra, sino una forma de descubrir productos

unicos y vivir una experiencia diferente.

Motivaciones:
o Descubrir productos nuevos y diferenciales
e Consumir de forma mas consciente

e Conectar con marcas con valores

19 Buyer persona: Representacion semi-ficticia del cliente ideal de una marca, basada en datos reales para

personalizar estrategias de marketing y entender sus comportamientos.
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Figura 12: Representacion del buyer persona joven-adulto

Fuente: elaboracion propia mediante inteligencia artificial.

Buyer persona 2: Consumidor adulto
Nombre: Jorge Gémez

Edad: 52 afios

Ciudad: San Sebastian

Profesion: Empresario

Nivel adquisitivo: Alto

Jorge tiene una fuerte vinculacion con la cultura gastronémica tradicional. Disfruta del
buen vino, el aceite de oliva de calidad y los productos artesanales, que suele consumir
en reuniones familiares o con amigos. Para ¢él, la calidad del producto y su origen son

aspectos fundamentales en la decision de compra.
Aunque no es tan activo en redes sociales, solo tiene Instagram, si estd familiarizado con

el comercio electronico y valora la comodidad que ofrece. Busca plataformas fiables que

le garanticen autenticidad y confianza.
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Elevare encaja con su forma de consumir al ofrecer productos seleccionados, con historia

y con un valor afiadido que va mas alla del precio.

Motivaciones:
e Acceder a productos premium de confianza
e Mantener el vinculo con la tradicion

e Garantizar calidad y autenticidad

Figura 13: Representacion del buyer persona adulto

Fuente: elaboracion propia mediante inteligencia artificial

5.2.2 Segmento B2B: productores locales sostenibles
El segundo segmento de clientes estd compuesto por pequeiios productores artesanales,
microempresas y pymes del sector agroalimentario espafiol que ofrecen productos de alta
calidad, con criterios sostenibles y tradicion local. Este segmento resulta fundamental
para el funcionamiento del ecosistema Elevare, ya que constituye la base de la oferta de
productos que la plataforma pone a disposiciéon del consumidor final. No obstante,
muchos de estos productores presentan limitaciones en términos de digitalizacion y

visibilidad online.
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Este perfil incluye productores familiares de aceite, vino o queso, elaboradores
artesanales de conservas, miel o embutidos tradicionales, pequefias bodegas o
cooperativas y, en general, empresas locales comprometidas con una produccion

responsable, independientemente de que cuenten o no con certificacion ecoldgica formal.

La principal barrera que Elevare contribuye a resolver es la brecha digital. Muchos de
estos productores no disponen de recursos suficientes para desarrollar un canal de venta

online propio ni para comunicar de manera eficaz el valor diferencial de sus productos.

Elevare les ofrece acceso a un canal digital profesional y segmentado, mayor visibilidad
ante un publico alineado con sus valores y herramientas de trazabilidad y comunicacion
a través de Elevare Tag. La integracion obligatoria de este sistema garantiza coherencia
dentro del ecosistema y refuerza uno de los principales elementos diferenciales del

proyecto: la transparencia y el storytelling como parte de la experiencia de compra.

5.3 Posicionamiento estratégico y propuesta de valor diferencial
Una vez definidos los segmentos objetivo, resulta necesario concretar el posicionamiento
estratégico de Elevare dentro del mercado. El posicionamiento hace referencia al lugar
que una marca quiere ocupar en la mente del consumidor frente a sus competidores, asi

como a la percepcion diferencial que busca generar.

Elevare se posiciona como un marketplace premium especializado en productores locales
espanoles, que integra tecnologia, transparencia y storytelling para reforzar la conexion

entre consumidor y productor.

En el mercado actual existen plataformas generalistas como Amazon, cuyo modelo se
basa en amplitud de catdlogo y rapidez logistica, plataformas ecologicas como Planeta
Huerto, centradas principalmente en productos ecoldgicos y sostenibles con una oferta
amplia y de caracter mas generalista, modelos de suscripcion como Degusta Box,
orientados al descubrimiento de productos sin una apuesta especifica por el productor
local ni por la trazabilidad individual, y marketplaces como Correos Market, que
promueven el producto nacional pero con un enfoque mas institucional y menos
vinculado a un posicionamiento premium. Por otro lado, también existen propuestas mas

especializadas como Mentta, Cobardes y Gallinas, Big Crafters o Club del Gourmet, que,
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aunque presentan diferencias en su modelo y posicionamiento, coinciden en ofrecer

productos gourmet o artesanales sin integrar de forma conjunta elementos como el

storytelling o el modelo hibrido de marketplace y suscripcion.

Frente a estas alternativas, Elevare ocupa un espacio diferenciado en el mercado al

combinar estos elementos clave:

1.

Especializaciéon en producto local espafiol: oferta limitada y seleccionada,
centrada exclusivamente en productores nacionales con arraigo territorial.
Transparencia integrada: el sistema Elevare Tag ofrece informacion clara sobre el
origen y el proceso de elaboracion, reforzando la confianza del consumidor.
Experiencia premium con proposito: la compra incluye storytelling,
descubrimiento y conexion emocional con el territorio, reforzada por el formato
Elevare Box.

Modelo hibrido marketplace + suscripcion: combinacion de venta directa y

modelo de suscripcion recurrente que favorece fidelizacion y continuidad.

Para ver de forma mas clara el donde se encuentra Elevare frente a sus principales

competidores, se presenta el siguiente mapa de posicionamiento (véase figura 14).

55



Figura 14: Mapa de posicionamiento de Elevare

Posicionamiento premium
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Orientacién a precio/volumen

Fuente: elaboracion propia mediante Canva.

Especializacién producto local

En definitiva, el posicionamiento estratégico de Elevare busca construir una marca sélida,

reconocible y diferenciada, capaz de ocupar un espacio propio entre el comercio

electronico generalista y el gourmet tradicional, apostando por la calidad, la transparencia

y el impacto social como ejes fundamentales.
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6. PLAN DE LANZAMIENTO Y COMERCIALIZACION
6.1 Objetivos de marketing y KPIs
Para evaluar el desarrollo del proyecto tras su lanzamiento, es necesario definir unos
objetivos de marketing que orienten las primeras acciones comerciales del proyecto. Estos
objetivos son medibles y se acompafian de KPIs*® que permiten seguir y evaluar el
crecimiento de la plataforma, siguiendo criterios SMART?!, es decir, objetivos claros,

medibles y realistas.

Dado que Elevare funciona como un marketplace que conecta productores con
consumidores, los objetivos de marketing se centran en estos dos nucleos principales: por
un lado, atraer usuarios consumidores y, por otro, incorporar productores que ofrezcan
sus productos. Ademas, también se incluye el desarrollo del modelo de suscripcion
Elevare Box, que permitira fidelizar a los clientes y generar una relacion mas continuada

con ellos.
Para el primer afio de actividad, se establecen los siguientes objetivos de marketing:

Figura 15: Objetivos de marketing y KPIs para el primer ario de actividad

Captacion de usuarios Numero de usuarios registrados 1.200
Generar primeras compras en Elevare Market Numero de compradores activos 35
Impulsar la actividad del marketplace Numero de pedidos realizados 203
Incorporar productores a la plataforma Numero de productores activos 40
Desarrollar el modelo de suscripcion Elevare Box | Numero de suscriptores 120

Fuente: elaboracion propia

El seguimiento periddico de estos indicadores permitird analizar la evolucion del proyecto
durante sus primeros afios de actividad y ajustar las estrategias de marketing y captacion

en funcion de los resultados obtenidos.

20 KPI (Key Performance Indicator): Indicador clave de rendimiento utilizado para medir y evaluar el grado
de cumplimiento de los objetivos estratégicos o operativos de una organizacion.

2l SMART: Criterio utilizado para la definicion de objetivos que deben ser especificos (Specific), medibles
(Measurable), alcanzables (Achievable), relevantes (Relevant) y temporales (Time-bound).
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6.2 Estrategia de captacion B2B y B2C
Una vez definidos los objetivos de marketing para el primer afio de actividad, es necesario
concretar las acciones que permitiran alcanzarlos. Para ello, hacemos un enfoque bottom-
up??, que consiste en estimar el crecimiento del proyecto a partir de las acciones que se

llevaran a cabo para captar productores y consumidores.

Este tipo de planificacion es habitual en las primeras fases de desarrollo de plataformas
digitales y marketplaces, donde el crecimiento depende directamente de la capacidad de

atraer simultineamente oferta y demanda (Kotler & Keller, 2016).

6.2.1. Captacion B2B: productores locales

En el caso de los productores, la estrategia de captacion se basa principalmente en el
contacto directo con pequefios productores agroalimentarios que encajen con los valores
del proyecto. En marketplaces especializados, contar con una oferta cuidada y coherente
suele ser el primer paso para generar interés en los consumidores, ya que la variedad y

autenticidad de los productos resulta clave (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

Durante el primer afio se prevé contactar con alrededor de 200 productores potenciales
del sector agroalimentario espafiol. La seleccidon se centrard especialmente en pequeiios
productores locales, cooperativas y proyectos familiares que elaboren productos con
identidad territorial. Para establecer estos primeros contactos se utilizaran distintos
acciones de captacion, que permiten identificar productores potenciales y presentar la

propuesta de valor de la plataforma:

o visitas directas a productores locales
e contacto por correo electronico o teléfono
o ferias gastrondmicas y eventos del sector como visitantes

o colaboracidn con asociaciones de productores y cooperativas

En procesos de captacion comercial B2B, solo una parte de los contactos iniciales termina

convirtiéndose en clientes, ya que las tasas de conversion dependen de factores como el

22 Enfoque bottom-up: Metodologia de andlisis, gestion o toma de decisiones que parte de los detalles
especificos y los niveles operativos mas bajos para construir una vision general o solucion global.
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sector, el tipo de producto o la relacion comercial establecida (Kotler & Keller, 2016). Si
tomamos una estimacion prudente para un proyecto en fase inicial, se plantea una tasa de
conversion?® aproximada del 20 % entre los productores contactados y aquellos que
finalmente deciden incorporarse a la plataforma. De este modo, a partir de los 200
productores contactados inicialmente, se prevé que aproximadamente 40 productores se

integren en Elevare durante el primer afio de actividad.

6.2.2. Captacion B2C: consumidores

En el caso de los consumidores, la captacion se centrara principalmente en acciones
digitales orientadas a generar visibilidad y trafico hacia la web de Elevare. El objetivo es
convertir una parte de estos visitantes en usuarios registrados y posteriormente en
compradores. Segun distintos estudios sobre comercio electronico, las tasas de conversion
en plataformas online suelen situarse entre el 2% y el 3%, dependiendo del sector y del

tipo de producto (Shopify, 2026; Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019).

Se estima alcanzar aproximadamente 1.200 usuarios registrados durante el primer afo.
Para ello se desarrollaran distintas acciones de captacion digital orientadas al publico

objetivo identificado previamente.

En primer lugar, se llevara a cabo una estrategia de creacion de contenido en redes
sociales, a través de publicaciones y reels’?, orientada a dar visibilidad a los productos y

a las historias de los productores que forman parte de la plataforma.

Asimismo, se desarrollaran colaboraciones con microinfluencers?”® del ambito
gastrondmico, ya que este tipo de perfiles suelen generar mayor confianza y cercania con
su audiencia. Algunos ejemplos de perfiles similares con los que podria colaborar Elevare

son (@gourmetjournal o @foodtropia (véase figura 16).

23 Tasa de conversion: Indicador que mide el porcentaje de usuarios que realizan una accién deseada en una
plataforma digital, como realizar una compra, registrarse o suscribirse a un servicio.

24 Reels: videos cortos, verticales y dindmicos, con una duracién de hasta 90 segundos, disefiados para
Instagram para entretener y viralizar contenido.

25 Microinfluencers: Creador de contenido en redes sociales con una audiencia nicho, caracterizado por una
alta tasa de interaccion y autenticidad.
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Figura 16: Ejemplo de perfiles gastronomicos en Instagram

< gourmetjournal @ < foodtropia ®

The Gourmet Journal by Manu Balanzino
g) 2659 26.2 mil 7353
publicaciones  seguidores  seguidos
Las mejores fotos de { Gastronomia, @ Vinos y @ Viajes.

The best photos around the world about Food, Wine and
Travel

2 o PactaFrere Gimer-ches

& Team,
D wow tiournal com

1] foodtropiay Manu lo siguen
Siguiendo v Mensaje Comsoeiectr.. 18

@

Chefs del.. Entrevisi

Fuente: Instagram

Ademés, se pondran en marcha campafias de email marketing®® dirigidas a los usuarios
registrados para comunicar novedades, nuevos productores o lanzamientos de Elevare
Box. Este tipo de acciones contintla siendo una de las herramientas mas utilizados por las
empresas de comercio electronico para comunicar promociones y mantener la relacion

con los clientes (Omnisend, 2024).

Por otro lado, se implementara un sistema de captacion de leads’” a través de la web,
mediante un pop-up®® de registro a la newsletter’”” que ofrecera un 10% de descuento en
la primera compra para incentivar el registro de nuevos usuarios. Este tipo de incentivos

es una practica habitual en comercio electronico, ya que los descuentos o promociones

26 Email marketing: estrategia de comunicacion digital directa que utiliza el correo electronico para enviar
mensajes personalizados, promociones o contenido de valor a una lista de suscriptores interesados.

27 Lead: usuario o cliente potencial que ha mostrado interés en un producto o servicio proporcionando sus
datos de contacto, lo que permite a la empresa establecer una comunicacion posterior con fines comerciales.
28 Pop-up: ventana emergente que aparece repentinamente en la pantalla de un sitio web, cubriendo parcial
o totalmente el contenido principal para mostrar publicidad, formularios o mensajes importantes.

2 Newsletter: Boletin informativo enviado periddicamente por correo electronico a los usuarios registrados
con el objetivo de comunicar novedades, promociones o contenidos de interés.
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iniciales animan a los usuarios a registrarse y a formar parte de la base de datos de clientes
potenciales (Chaffey & Ellis-Chadwick, 2019). La figura 17 muestra un ejemplo de como

seria este pop-up en la web de Elevare.

Figura 17: Ejemplo de pop-up de registro a la newsletter en la web de Elevare

ELEVARE

Obtén un 10% de descuento
en tu primera compra

Unete a la comunidad Elevare y descubre
productos artesanales, historias de
productores y experiencias gastronomicas
auténticas.

Introduce tu email

Suscribirme y obtener ~10%

(Al registrarte aceptas recibir comunicaciones de Elevare.

Puedes darte de baja en cualquier momento)

No mostrar de nuevo

Fuente: elaboracion propia mediante inteligencia artificial

Finalmente, se trabajara el posicionamiento organico en buscadores (SEO) mediante una
estrategia de generacion de contenido orientada a atraer trafico hacia la plataforma. Para
ello, se desarrollard una seccion dentro de la web de Elevare que funcionard como un
blog®®, en el que se compartiran historias de productores, recomendaciones de productos

y articulos sobre gastronomia local.

Ademas, este espacio también podrd convertirse en un punto de participacion para la
comunidad de usuarios, permitiendo que los propios clientes compartan comentarios,
experiencias o recomendaciones sobre los productos descubiertos en la plataforma. Este
tipo de contenido permite atraer trafico orgdnico desde buscadores como Google y

mejorar la visibilidad de la plataforma en el largo plazo (Fishkin & Hegenhaven, 2013).

30 Blog: Seccion de una pagina web en la que se publican articulos o contenidos de forma periddica con
fines informativos, divulgativos o de posicionamiento digital.metol
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Teniendo en cuenta las tasas de conversion habituales en el comercio electronico
(Shopify, 2026), se prevé que aproximadamente 35 usuarios se conviertan en
compradores activos durante el primer afo, generando alrededor de 203 pedidos anuales

en la plataforma.

Asimismo, a partir del volumen estimado de usuarios registrados, se prevé que
aproximadamente un 10 % de los usuarios se interesen por el servicio de suscripcion, lo
que permitiria alcanzar alrededor de 120 suscriptores medios en Elevare Box durante el

primer afio de actividad.

6.3 Canales y plan de comunicacion
La estrategia de comunicacion de Elevare se basa principalmente en canales digitales,
coherentes con la naturaleza online del proyecto y con el perfil del publico objetivo
identificado anteriormente. Cada uno de estos canales cumple una funcidon especifica

dentro del proceso de atraccion y fidelizacion de los usuarios.

El canal principal es la pagina web de Elevare, que actuia como punto central de la
experiencia digital. Desde ella los usuarios pueden descubrir los productores, conocer la

historia detras de cada producto y realizar sus compras y suscripciones a Elevare Box.

En paralelo, las redes sociales, especialmente Instagram, funcionan como un canal clave
de comunicacion y descubrimiento. A través de contenido visual, publicaciones y reels,
y narrativo, se buscara transmitir los valores de Elevare, reforzar el storytelling y generar
una conexion mas cercana con la comunidad, actuando como punto de entrada hacia la

plataforma.

Asimismo, las colaboraciones con microinfluencers gastrondémicos actian como un canal
para ampliar el alcance de la marca hacia audiencias interesadas en gastronomia,
sostenibilidad y producto local. Este tipo de perfiles suelen generar una mayor confianza
entre sus seguidores, lo que puede reforzar la credibilidad de la marca y facilitar el

descubrimiento de la plataforma.

El email marketing funciona como un canal de fidelizacion, que permite mantener un

contacto continuo con los usuarios registrados. A través de este canal se comunicaran
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novedades, nuevos productores y productos o lanzamientos de Elevare Box, reforzando

el vinculo con la marca y fomentando la recurrencia de compra.

Por otro lado, el posicionamiento organico en buscadores (SEO) funciona como un canal
de captacion a largo plazo, mediante generacion de contenido en la web relacionado con
productos locales, productores y cultura gastrondomica espafiola. Esta estrategia permite
mejorar la visibilidad de la plataforma en buscadores como Google y atraer trafico de

forma sostenida en el tiempo.

En conjunto, estos canales permiten construir una estrategia de comunicacioén coherente,
centrada en la visibilidad digital, el descubrimiento de productores y la creacion de una

comunidad interesada en el consumo responsable y la gastronomia local.

6.4 Calendarios de acciones y presupuesto estimado
Para el primer afio de actividad se establece un presupuesto aproximado de 8.000 €
destinado a acciones de marketing y captacion. Este presupuesto se distribuird entre las
diferentes acciones descritas en los apartados anteriores, priorizando aquellas que

permiten generar visibilidad digital y captar tanto productores como consumidores.

Dado que Elevare se encuentra en una fase inicial, la estrategia se centra en acciones de
bajo coste, pero alto impacto. El calendario de acciones se organiza en tres fases
principales: lanzamiento, crecimiento y consolidacion. Esta planificacion permite centrar
los esfuerzos de comunicacion en los primeros meses para dar a conocer la plataforma y
después mantener una actividad constante que impulse su crecimiento. La figura 18
muestra una estimacion del calendario de acciones y la distribucion del presupuesto de

marketing durante el primer afio de actividad.

Figura 18: Calendario de acciones y presupuesto de marketing para el primer aiio

Lanzamiento Mes 1-3 Creacion de contenido inicial para redes sociales Instagram 800€
Lanzamiento Mes 1-3 Diseflo de material visual y contenidos web Web/disefio visual | 600€
Lanzamiento Mes 2-4 Colaboraciones iniciales con microinfluencers Instagram 1.500€
Crecimiento Mes 3-8 Camparias de publicidad digital para atraer trafico | Instagram/Google | 2.000€
Crecimiento Mes 4-12 Estrategia de contenidos SEO en la web Web/blog 1.200€
Consolidaciéon | Mes 5-12 Acciones de email marketing y newsletter Email/newsletter 400€
Consolidaciéon | Mes 2-10 Visitas a productores y a ferias gastronomicas Ferias y eventos 1.500€

Fuente: elaboracion propia
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A continuacion, se explican de forma mas concreta las acciones previstas:

Con relacion a la estrategia de contenido en redes sociales, se estima una publicacion
media de entre 3 y 4 contenidos semanales en Instagram, combinando formatos como
reels y publicaciones, ademas de las colaboraciones con microinfluencers, que también
subiran contenido a sus perfiles. Para impulsar el crecimiento inicial, también se
realizaran campafas de publicidad digital en Instagram y Google, con una estimacion
aproximada de entre 30.000 y 60.000 impresiones mensuales, orientadas a generar clics

hacia la plataforma.

En cuanto a la estrategia de contenido SEO en la web, se plantea hacer entre 2 y 3 articulos
mensuales en el blog de Elevare, centrados en productos locales, productores y cultura
gastronomica. Un ejemplo del tipo de contenido en el blog de Elevare podria ser: "Guia
exclusiva de las 10 bodegas mas escondidas de Espafia". Este tipo de contenido permitira

mejorar el posicionamiento en buscadores y atraer trafico organico de forma progresiva.

Por otro lado, las acciones de email marketing y newsletter se gestionaran mediante
Mailjet, una herramienta que permite automatizar envios y segmentar la base de datos de
usuarios. Se prevé una frecuencia aproximada de 2 envios mensuales, orientados a
comunicar novedades y fomentar la recurrencia en la compra. Asimismo, la gestion de
los contactos se llevara a cabo mediante un sistema de CRM?' dentro de la propia

herramienta de Mailjet, facilitando el seguimiento de los usuarios registrados.

Finalmente, en el ambito B2B, se estima hacer entre 10 y 12 visitas mensuales a
productores locales, asi como la asistencia a ferias gastronémicas relevantes a lo largo del
afno, como Fenavin en Ciudad Real. Estas acciones permitirdn reforzar la captacion de

productores y consolidar la red de colaboradores de la plataforma.

6.5 Colaboraciones y partners
El desarrollo de una plataforma como Elevare no depende tinicamente del trabajo interno

del equipo, sino también de la colaboracion con distintos socios que permitan garantizar

31 CRM: herramienta utilizada para gestionar y organizar la informacion de los clientes y mejorar la relacion
con ellos.
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el correcto funcionamiento del servicio. En las primeras fases del proyecto, establecer
alianzas con partners tecnoldgicos y logisticos resulta especialmente importante para

asegurar una experiencia de compra sencilla y fiable para el usuario.

En primer lugar: la gestion de pagos online. La plataforma integrard un TPV virtual del
Banco Santander, que permitird a los usuarios realizar sus compras de forma segura
mediante tarjeta. La eleccion se ha realizado tras comparar distintas alternativas

disponibles en el mercado, priorizando aquellas que ofrecen un sistema de pago fiable.

Otro aspecto clave es la logistica de envios. Para ello se pretende colaborar con una
empresa de mensajeria especializada en comercio electronico como GLS, que cuenta con
una amplia red de distribuciéon en Espafia. La eleccion se basa también en una
comparacion previa entre diferentes empresas del sector, valorando especialmente la

relacion entre coste, fiabilidad del servicio y cobertura territorial.

Ademéas, Elevare buscara establecer colaboraciones con organizaciones vinculadas al
desarrollo rural y al apoyo a pequefios productores. Un ejemplo de este tipo de entidades
es la Red Espafiola de Desarrollo Rural, una organizacion que trabaja para impulsar el
desarrollo econdmico y social de los territorios rurales en Espana. Este tipo de alianzas
puede facilitar el contacto con productores locales y contribuir a reforzar el impacto social
del proyecto. La figura 19 muestra la mision de la Red Espaiola de Desarrollo Rural y su

papel en el impulso del desarrollo sostenible en los territorios rurales.

Figura 19: REDR y su mision de apoyo al desarrollo rural en Esparia

Quiénes somos

La Red Espanola de Desarrollo Rural (REDR) es una asociacion
sin animo de lucro cuya mision principal es promover un modelo
de desarrollo rural integral y sostenible, mejorar la calidad de
vida de la poblacién rural y poner en valor la importancia de los
territorios rurales para el conjunto de la sociedad.

Fuente: Red Espafiola de Desarrollo Rural (REDR)
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Estas colaboraciones permiten construir un ecosistema de apoyo alrededor de Elevare,
combinando tecnologia, logistica y redes del sector agroalimentario para promover el

crecimiento del proyecto desde sus primeras etapas.
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7. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
El objetivo de este trabajo ha sido analizar la viabilidad y el potencial desarrollo de
Elevare, un proyecto empresarial que busca conectar a consumidores interesados en un
consumo mas consciente con pequefios productores locales a través de una plataforma
digital. A lo largo del trabajo se han estudiado el contexto del mercado, las tendencias de
consumo, el modelo de negocio y la estrategia de lanzamiento, con la intencién de
entender si una propuesta como esta puede encontrar su espacio dentro del actual

ecosistema gastrondémico y digital.

El analisis del mercado permite observar una tendencia clara. Cada vez mas consumidores
se interesan por saber de donde provienen los productos que compran, quién los produce
y qué impacto tiene su consumo. Este cambio no surge de manera aislada. En muchos
casos responde a una mayor preocupacion por la sostenibilidad, la calidad de los
alimentos y el apoyo a economias locales. Sin embargo, a pesar de este interés creciente,
muchos pequefios productores contintan teniendo dificultades para acceder al comercio
electronico o para comunicar el valor real de sus productos. Esa distancia entre la
demanda de consumo responsable y la oferta disponible en el entorno digital es,

precisamente, el espacio en el que se sitlia Elevare.

A partir de este contexto, el proyecto plantea un modelo de negocio basado en la creacion
de un ecosistema digital que conecta oferta y demanda. La plataforma integra tres
elementos principales: un marketplace especializado en productos locales (Elevare
Market), un sistema de etiquetas inteligentes que permite acceder a informacion sobre el
origen y el proceso de produccion (Elevare Tag) y un servicio de suscripcion mensual
orientado al descubrimiento gastrondmico (Elevare Box). La combinacion de estos tres
componentes busca ir mas alla de la simple transaccion comercial. La idea es que el
consumidor no solo compre un producto, sino que también conozca la historia que hay

detras.

Este enfoque resulta especialmente relevante en el sector agroalimentario. Un ejemplo
sencillo puede ser el de una pequefia bodega familiar o un productor de aceite que lleva
generaciones trabajando la misma tierra. En muchos casos, el verdadero valor de esos
productos no se encuentra Unicamente en su calidad, sino también en la tradicion, el

territorio y el conocimiento acumulado a lo largo del tiempo. Elevare intenta trasladar
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precisamente esa dimension al entorno digital, algo que a menudo se pierde en

plataformas de venta mas generalistas.

El andlisis del modelo de negocio mediante el Business Model Canvas ha permitido
estructurar los principales elementos del proyecto: los segmentos de clientes, la propuesta
de valor, los canales de comunicacion, las actividades clave y las alianzas estratégicas
necesarias para su funcionamiento. En este sentido, el proyecto se apoya en una red de
socios que incluye productores locales, proveedores tecnologicos, servicios de pago y
empresas logisticas, ademas de posibles colaboraciones con entidades vinculadas al

desarrollo rural.

Desde el punto de vista del marketing, la estrategia planteada se basa principalmente en
canales digitales, especialmente redes sociales, contenidos web y colaboraciones con
perfiles gastronémicos. El objetivo no es inicamente atraer trafico hacia la plataforma,
sino construir una comunidad interesada en el descubrimiento gastronémico y en el
consumo responsable. En este sentido, el storytelling y la transparencia juegan un papel
central, ya que permiten reforzar la conexidon emocional entre el consumidor, el producto

y el territorio.

A partir del andlisis realizado, puede afirmarse que Elevare presenta un modelo coherente
con las tendencias actuales del mercado y con un potencial interesante de desarrollo. No
obstante, el éxito del proyecto dependera de varios factores clave. Entre ellos destacan la
capacidad de atraer y mantener una red solida de productores, la construccion de una
marca capaz de generar confianza entre los consumidores y la correcta gestion de la

logistica y la experiencia de usuario en la plataforma.

De cara al futuro, el proyecto podria evolucionar en distintas direcciones. Una de ellas
seria fortalecer las colaboraciones con asociaciones vinculadas al desarrollo rural o al
apoyo a pequefios productores, lo que permitiria ampliar la red de proveedores y reforzar
el impacto social del proyecto. Otra linea interesante seria el desarrollo de contenidos y
espacios de participacion dentro de la propia plataforma, fomentando que los usuarios

compartan experiencias, recomendaciones o descubrimientos gastronomicos.
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En definitiva, Elevare propone una forma diferente de entender la relacién entre
tecnologia, gastronomia y territorio. En un momento en el que el consumo se ha vuelto
cada vez mas rapido y despersonalizado, proyectos como este buscan recuperar algo que
a veces se pierde en el comercio digital: la historia que hay detras de cada producto y las

personas que lo hacen posible.

69



8. DECLARACION DE USO DE HERRAMIENTAS DE
INTELIGENCIA ARTIFICIAL GENERATIVA EN EL TRABAJO DE
FIN DE GRADO
Por la presente, yo, Laura Vidal Serra, estudiante de Administracion y Direccion de
Empresas y Relaciones Internacionales (E6) de la Universidad Pontificia Comillas al
presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado “PLAN DE NEGOCIO DE UNA STARTUP:
ELEVARE”, declaro que he utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial Generativa
ChatGPT u otras similares de IAG de cddigo so6lo en el contexto de las actividades
descritas a continuacion:
1. Constructor de plantillas: Para disenar formatos especificos para secciones del
trabajo.
2. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender
literatura compleja.
3. Revisor: Para recibir sugerencias sobre como mejorar y perfeccionar el trabajo
con diferentes niveles de exigencia.

4. Traductor: Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacion y contenido presentados en este trabajo son producto de
mi investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han
dado los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he
explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente
de las implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las

consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.

Fecha: 26 Marzo 2026

Firma;:
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